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RESUMEN 
 
El presente proyecto responde a una necesidad implícita y creciente, la de 
contar con sistemas de calentamiento de agua, que permitan economizar gas, 
electricidad y tener un bajo impacto en el ambiente. Actualmente los costos 
de la electricidad se han elevado, por lo que el uso de la ducha eléctrica se ha 
convertido en un gasto bastante considerable, por otro lado, la utilización de 
sistemas a base de calefón puede ser riesgosa pues si el sistema no esta 
instalado en un lugar abierto puede ser peligroso. En los últimos años la 
ciencia ha buscado opciones que faciliten el aprovechamiento de los 
recursos naturales sin causarles ningún daño, es en este sentido en que los 
paneles solares se convierten en la mejor opción. 
 
El estudio propone la creación de una empresa productora de sistemas de 
calentamiento en tanque, mediante paneles solares, para el cual se estructuró 
la investigación bajo los siguientes capítulos: 
 
En el capítulo I se desarrollo el estudio de mercado, sobre una población 
compuesta por familias con casas propias, limitándose al mercado de la 
capital, mostrando un interés el 86% de la población en el producto 
propuesto. En relación a la competencia se detectó cerca de 6 competidores. 
La demanda asciende a un promedio aproximado de 29500 unidades al año, 
con precios en el mercado oscilando entre los $ 1.100 a $2.400 para sistemas 
simples, y entre $ 4.400 y $ 6.000 para sistemas de masa de 300 litros con 
bomba de aire, estos dos últimos no para uso doméstico. 
 
En el capítulo II se desarrolla el estudio técnico del proyecto, en el cual se 
determinan las condiciones técnicas y operativas bajo las cuales se puede 
producir una implementación exitosa. Se consideró la localización de la 
planta de producción de cerca de 250 m2 en el sector de Luluncoto, y un 
punto de venta en la venida de los Shyris, teniendo como canales de 
distribución adicionales, a las ferreterías y grandes distribuidoras como 
Ferrisariato, Kiwy, Almacenes Boyacá, entre otros. Se determinó el 
financiamiento a través de la Corporación Financiera Nacional, al manejarse 
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con las tasas de interés más bajas y dar una mayor apertura a proyectos e 
iniciativas de este tipo. Se detallan también los materiales y procesos 
necesarios para la producción e instalación de los sistemas de calentamiento 
a través de panel solar, en tanque. 
 
El capítulo III contienen el estudio administrativo y legal, dentro del que se 
determinan los requisitos legales e institucionales necesarios para el 
funcionamiento de la empresa, y se define los parámetros organizacionales, 
tales como la filosofía corporativa, el organigrama estructural, el detalle de 
las funciones del personal, el logotipo y la marca del producto, nombrándose 
SISCASOL Tecnología Solar a la empresa, y ASTRO Colector Solar a este 
producto. En este capítulo también se realizó una valoración ambiental para 
cuantificar el impacto que puede producir en el ambiente, teniendo un 
porcentaje de impacto del 37.5% según la metodología de la Corporación 
Financiera Nacional, etiquetándose como neutral al ambiente. 
 
En el capítulo IV se expone el estudio financiero llevado a cabo para 
determinar la factibilidad económica del proyecto. Se requiere una inversión 
de $ 108,665.35 dólares, con un financiamiento del 63.5% al finalizar se 
obtuvieron indicadores positivos, con un VAN de $21,168.01, un TIR de 
22.15% y un período de recuperación de la inversión en el quinto año del 
proyecto.
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CAPÍTULO I 
 
1. ESTUDIO DE MERCADO 
 
El presente estudio de mercado se enfocará en determinar la factibilidad de 
la venta de Sistemas de calentamiento de agua mediante paneles solares en 
tanque en la ciudad de Quito en base al análisis y definición del mercado 
objetivo, de la demanda y de la oferta. 
 
1.1. Objetivos del estudio de mercado 
 
Los objetivos del estudio de mercado son los siguientes: 
 
 Determinar la demanda insatisfecha potencial de la venta de Sistemas 
de calentamiento de agua en base a paneles solares en tanque en la 
ciudad de Quito. 
 Definir el mercado objetivo mediante variables demográficas. 
 Establecer la oferta, constituida por productos similares. 
 Analizar el precio de mercado y la cadena de distribución manejada 
por la competencia. 
 
1.2. Estructura del mercado 
 
El mercado se puede definir como: 
 
…la primera acepción del término mercado se refiere al lugar de 
encuentro de demandantes (compradores) y oferentes (vende-
dores). Sin embargo la evolución económica y social acaecida 
desde esos primeros momentos de las relaciones de intercambio, 
han dotado al concepto de mercado de diferentes perspectivas y 
definiciones que no se limitan exclusivamente a sus componentes 
de orden físico.
1
 
 
 
                                              
1
 ÁGUEDA, Esteban. Introducción al marketing. Editorial Ariel. Madrid - España 2002, p. 
57 
2
 FISHER, L.; Espejo, J. Mercadotecnia. Mc Graw Hill. México D.F. - México 2005, p. 85 
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El mercado dentro del cual se enmarca la investigación se limitará a la 
ciudad de Quito, dentro del cual confluyen una amplia población que bordea 
los 2,700,000 habitantes, de todos los niveles socioeconómicos y con una 
amplia oferta por parte de las empresas e industrias. 
  
El proyecto se enfoca en la producción y comercialización de Sistemas de 
Calentamiento de Agua en base a paneles solares, en tanque, siendo este un 
sistema novedoso que si bien requiere una alta inversión debido a los costos 
por el tanque principalmente, produce un importante ahorro al reemplazar 
las fuentes de calentamiento a gas o mediante electricidad, por otro lado la 
subida de los precios de los calefones debido a las posibles restricciones para 
su importación que el gobierno quiere implementar, y los costos por energía 
eléctrica, puede abrir un campo importante para este producto. 
Se determina que el mercado es el siguiente:
2
 
3
 
 
 Desde el punto de vista geográfico: 
 
o Mercado metropolitano.- La investigación se limitará al 
mercado de Quito Distrito Metropolitano, no obstante no se 
descarta a futuro expandir dicho mercado a un entorno 
regional o nacional. 
 
 Según el tipo de cliente: 
 
o Mercado del consumidor.- El producto puede ser vendido 
directamente al consumidor para su uso doméstico. 
o Mercado del revendedor.- El producto puede ser vendido a 
grandes almacenes como Ferrisariato y Kywi, los cuales 
distribuyen todo tipo de equipos. 
 
 
 
                                              
2
 FISHER, L.; Espejo, J. Mercadotecnia. Mc Graw Hill. México D.F. - México 2005, p. 85 
3
 ROMERO, Ricardo. Marketing. Editora Palmir E.I.R.L. Madrid-España, 2009, p. 58 
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 Según la competencia establecida: 
 
o Oferta competitiva.- Actualmente existen pocas las empresas 
que ofrecen este producto al mercado, sin embargo ninguna se 
ha posicionado. 
 
 Según el tipo de producto: 
 
o Mercado de productos.- Se trata de un producto tangible y no 
de un servicio. 
 
 Según el tipo de recurso: 
 
o Mercado de fuerza de trabajo.- Se requiere contratar 
empleados y técnicos para producir los bienes 
comercializados. 
 
1.3. Metodología 
 
El método de investigación a aplicarse será el de análisis síntesis. Se partirá 
de un análisis de las características del producto que puedan representar un 
beneficio frente a los sistemas de calentamiento actualmente utilizados por 
la mayor parte de familias en Quito, los calentadores eléctricos y a gas, 
como también las desventajas de estos,  para establecer las posibles razones 
hipotéticas que impulsarían a la compra del Sistemas de calentamiento de 
agua en base a paneles solares en tanque.  
 
Determinando las características del producto se buscará establecer un 
primer perfil de usuario, mediante el cual se espera segmentar el mercado 
objetivo, mismo que se investigará mediante encuestas. 
 
 
Con los datos obtenidos se realizará una síntesis de las preferencias del 
cliente sobre el producto y la percepción que tiene del mismo, y el interés en 
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poseerlo en comparación con el nivel de ingresos. Con esta información se 
podrá elaborar un segundo perfil de cliente, lo que facilitará una 
segmentación más certera beneficiando posteriormente las estrategias y la 
mezcla de marketing que se proponga. 
 
1.3.1. Fuentes 
 
Las fuentes de información a utilizarse serán: 
 
 Fuentes directas 
 
o Mediante la recopilación de datos directamente a la población 
investigada, a través de encuestas estructuradas. 
 
 Fuentes secundarias 
 
o A través de bases de datos estadísticas que provean datos que 
puedan aportar de manera positiva a la investigación. 
 
1.4. Mercado objetivo 
 
1.4.1. Definición y diferenciación del producto 
  
EL producto se refiere a un Sistema de calentamiento de agua en base a 
paneles solares en tanque, mismo que contiene las siguientes características: 
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Gráfico 1.1: Sistema de calentamiento con captador plano 
protegido 
 
 Sistema de calentamiento de agua a través de energía solar. 
 Fácil instalación sobre cualquier tipo de superficie o techo,  
 No requiere de equipo adicional como bombas de agua o colectores ya 
que estos equipos vienen juntos. 
 Seguro y estable: Los componentes pueden resistir temperaturas y 
climas extremos. 
 Alta eficiencia: la tasa de absorción de energía es cercana al 95%. 
 Larga vida útil: el tanque, la placa solar y los demás componentes son 
resistentes a las altas temperaturas y a la corrosión, asegurando de esta 
forma más de 20 años de vida útil. 
 Dependiendo de las necesidades del cliente, existen diferentes modelos 
orientados a diversas necesidades de consumo en su hogar. 
 Al estar el tanque y la placa juntos, el costo de instalación se reduce 
con respecto a otros sistemas que requieren circuitos de tuberías más 
largos. 
 Capacidad variable dependiendo del modelo, oscila entre 150 y 300 
litros. 
 Es amigable con el ambiente 
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El producto presenta las siguientes desventajas y ventajas frente a los 
equipos actuales de calentamiento de agua: 
 
Tabla 1.1: Ventajas y desventajas de los Sistemas de Calefacción 
por captador solar 
VENTAJAS DESVENTAJAS 
Costo de instalación es menor que 
en la instalación de calefón 
Costo de instalación es más alto que 
en la instalación de ducha eléctrica 
No presenta riesgos para la salud, 
( en comparación con las 
descargas eléctricas que puede 
representar la ducha eléctrica o 
escapes de gas en el caso del 
calefón) 
Poca difusión del producto. 
Reduce considerablemente el 
costo de electricidad 
Creencia de que constituye un gasto 
elevado 
Puede funcionar aún en días 
nublados 
El rendimiento puede variar 
dependiendo de qué tan soleado este 
el día. 
Puede funcionar en conjunto con 
un sistema a calefón o 
electricidad, bajando el consumo 
de ambos considerablemente. 
 
Larga vida útil.  
No afecta el medio ambiente  
 
 
1.4.2. Productos sustitutos 
 
Los productos sustitutos para el Sistema de Calentamiento de Agua  por 
panel solar en tanque, lo constituyen directamente todos los sistemas de 
calentamiento de agua alternos, mismo que utilizan principalmente 
electricidad y gas. Se puede detallar los sustitutos como los siguientes: 
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 Ducha Eléctrica 
 Termostato 
 Calefón 
 
Estos tres productos son los sustitutos del sistema de calentamiento mediante 
paneles solares en tanque, sin embargo se puede observar ciertas ventajas y 
desventajas de los mismos: 
 
Tabla 1.2: Ventajas y desventajas de los productos sustitutos 
 VENTAJAS DESVENTAJAS 
Ducha 
Eléctrica 
Calentamiento rápido 
del agua 
Bajo precio de 
instalación 
Alto consumo de electricidad 
La temperatura es menor con 
fuerza de agua mayor 
La potencia de calentamiento 
baja 
Afecta al ambiente 
Termostato Buena potencia de 
calentamiento 
Alto consumo de electricidad 
Requiere tiempo para calentar 
el agua 
Alto precio de instalación y de 
consumo mensual 
Afecta al ambiente 
Calefón Menor costo en 
electricidad 
Buen calentamiento 
de agua en fuerza de 
agua alta 
Alto consumo de gas 
doméstico 
Tarda un poco en calentar el 
agua 
Requiere instalarse en lugares 
ventilados 
Alto precio de instalación y 
consumo mensual 
Afectan al ambiente 
Fuente: Elaborado por la autora. 
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1.4.3. Productos complementarios 
 
El sistema de calentamiento de agua en paneles solares en tanque requiere 
una instalación sobre el techo del hogar, por esto, uno de los productos que 
aumentará su demanda al aumento de la comercialización del Sistema 
estudiado, lo componen las tuberías. 
 
1.5. Análisis de la demanda 
 
La demanda en economía se define como la cantidad y calidad 
de bienes y servicios que pueden ser adquiridos a los diferentes 
precios del mercado por un consumidor (demanda individual) o 
por el conjunto de consumidores (demanda total o de mercado), 
en un momento determinado
4
 
 
Para el análisis de la demanda es importante definir en primer lugar cual es 
el segmento de mercado al que se debe apuntar: 
 
1.5.1. Segmentación del mercado objetivo 
 
En base a los datos del producto mencionado anteriormente se pretende 
realizar una primera aproximación al perfil del cliente al que podría apuntar 
el producto: 
 
Clientes finales: 
 
 Clientes residenciales que posean actualmente sistemas a calefón o 
electricidad. (Con las regulaciones
5
 que busca restringir la producción 
de calefones e importación de los mismos se estima que el mercado 
                                              
4
 STIGLITZ, J.  Microeconomía. Editorial Ariel. Madrid-España. 2009, p. 90 
5
 Actualmente no existe un pronunciamiento claro respecto a la prohibición o regulación de 
importación de calefones, por lo que aun no existe un marco legal que asegure este hecho, 
sin embargo las especulaciones han incidido en la demanda y en la oferta de este producto 
ante el aumento de riesgo del mismo.  
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quedará abierto a nuevas opciones en cuanto al calentamiento no 
eléctrico de agua). 
 
 Económicamente activos. 
 Cabezas de familia. 
 Entre 25 y 44 años. Se considera esta edad al tratarse de personas en 
edades ente las cuales es común que ya hayan formado una familia, a 
más de que las poblaciones más jóvenes aceptan de mejor manera los 
cambios o avances tecnológicos, en este caso, el calentador a base de 
paneles solares. 
 Pertenecientes a familias de más de 3 miembros (El costo por 
electricidad o gas será mucho menor en familias pequeñas lo que 
podría no representar un gasto mayor y por lo mismo una necesidad 
menor de acogerse a una alternativa). 
 Nivel socioeconómico medio, medio-alto – Alto. 
 Con casa propia principalmente. 
 Residentes en el área urbana de Quito. 
 Personas que se preocupen con el impacto ambiental 
 
Clientes corporativos 
 
 Inmobiliarias. 
 Empresas constructoras. 
 
Las matrices de segmentación son las siguientes: 
 
Tabla 1.3: Segmentación de clientes de consumo 
SEGMENTACIÓN VARIABLES CONCEPTO 
VARIABLES 
GEOGRÁFICAS 
PROVINCIA Pichincha 
CIUDAD Quito 
CLIMA Frío / variable / nublado 
TIPO DE 
POBLACIÓN 
Urbana 
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SEGMENTACIÓN 
DEMOGRÁFICA 
EDAD 25 - 44 años 
GÉNERO Masculino, femenino 
NIVEL 
SOCIOECONÓMICO 
medio /medio-alto / alto 
ESTADO CIVIL Casado/a 
NIVEL DE 
INSTRUCCIÓN 
Secundaria o superior 
CARACTERÍSTICAS 
DE VIVIENDA 
Principalmente casa, no 
apartamento 
SEGMENTACIÓN 
PSICOGRÁFICA 
PROPIEDADES Casa propia 
NIVEL DE INGRESOS 
Superior a los 700 dólares 
por familia 
OCUPACIÓN Indiferente 
EDUCACIÓN Y 
CULTURA 
Inclinación hacia la ecología 
GRUPOS DE 
REFERENCIA 
Ecologistas 
PERSONALIDAD Planificadora, ahorrativa 
Fuente: Elaborado a partir de (Kotler, Dirección de Marketing: 
Conceptos Esenciales, 2003, pág. 153) 
 
Tabla 1.4: Segmentación de clientes de negocio 
SEGMENTACIÓN VARIABLES CONCEPTO 
Segmentación Demográfica  
INDUSTRIA Construcción 
TAMAÑO DE LA 
EMPRESA 
Empresas grandes 
UBICACIÓN Pichincha 
Variables operativas 
TECNOLOGÍA 
Tecnologías enfocadas al cuidado 
del medio ambiente 
ESTATUS DE 
USUARIO/NO 
USUARIO 
Usuarios intensivos y medios 
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CAPACIDADES 
DE LOS 
CLIENTES 
Pocos servicios 
Enfoques de compra 
ORGANIZACIÓN 
DE LA FUNCIÓN 
DE COMPRA 
Organización de compra 
descentralizada 
ESTRUCTURA 
DE PODER 
Empresas dominadas por la 
industria de la construcción 
NATURALEZA 
DE LAS 
RELACIONES 
EXISTENTES 
Ir tras las empresas más deseables 
POLÍTICAS DE 
COMPRA 
GENERALES 
Contratos de servicio para proveer 
sistemas de calentamiento 
CRITERIOS DE 
COMPRA 
Empresas que buscan calidad y 
practicidad 
Factores de situación 
URGENCIA Entregas planificadas 
APLICACIÓN 
ESPECÍFICA 
Producto para el calentamiento de 
agua doméstica 
TAMAÑO DEL 
PEDIDO 
Pedidos grandes 
Características personales 
SIMILITUD 
COMPRADOR-
VENDEDOR 
Personal y valores similares 
ACTITUDES 
HACIA EL 
RIESGO 
Empresas que se arriesgan 
LEALTAD 
Empresas que muestran lealtad 
hacia sus proveedores 
Fuente: Elaborado a partir de (Kotler, Dirección de Marketing: 
Conceptos Esenciales, 2003, pág. 153) 
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1.6. Cuantificación del mercado 
 
Para la cuantificación del mercado se han utilizado tanto información 
estadística como datos recopilados mediante una investigación de campo, 
misma que permitirá definir la demanda y la oferta en términos medibles. 
 
1.6.1. Universo y muestra  
 
Para el establecimiento de la muestra se adoptarán las variables mencionadas 
anteriormente, siempre y cuando sean cuantificables estadísticamente 
(cuales), lo que permitirá delimitar el mercado y obtener un número 
aproximado de clientes potenciales. 
 
La población de Quito, al año 2010, según datos del INEC, es de  2’151,993 
personas, de las cuales 1’619,791 corresponden al área rural. A partir de este 
total poblacional se aplicarán los porcentajes correspondientes a las variables 
mencionadas (nivel socioeconómico, edad, y tipo de vivienda.). 
 
La población de Quito se divide en los siguientes estratos socioeconómicos: 
 
Tabla 1.5: Estratos socioeconómicos 
Estratos Sociales Porcentaje 
Alto 5% 
Medio alto 13% 
Medio 37% 
Bajo Medio bajo 45% 
Fuente: GeoManagement, Caracterización Geodemográfica 
Socioeconómica de la ciudad de Quito 
 
La división por edades corresponde a los siguientes porcentajes, según datos 
del INEC, elaborados a partir del Censo poblacional 2010: 
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Tabla 1.6: Edades según datos del INEC 
EDADES PORCENTAJE 
< 1 año 1.84% 
 1  -  4 7.39% 
 5  -  9 9.30% 
 10 - 14 9.32% 
 15 - 19 9.73% 
 20 - 24 9.91% 
 25 - 29 9.17% 
 30 - 34 8.02% 
 35 - 39 7.16% 
 40 - 44 6.38% 
 45 - 49 5.38% 
 50 - 54 4.45% 
 55 - 59 3.70% 
 60 - 64 2.56% 
 65 - 69 1.96% 
 70 - 74 1.57% 
 75 - 79 1.13% 
80 y más 1.04% 
TOTAL 100.00% 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística y Censos 
 
Según datos del INEC y “Ecuador en Cifras”, los porcentajes de tenencia de 
vivienda son los siguientes: 
 
Tabla 1.7: Tenencia de vivienda 
Tenencia de vivienda 
Propia 49.85% 
Arrendada 41.87% 
Anticresis 0.51% 
Gratuita 5.63% 
Por Servicios 1.48% 
Otra 0.66% 
TOTAL 100.00% 
 
Fuente: Ecuador en Cifras, a partir de datos del INEC. Censo       
poblacional. 
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Lamentablemente no existen estadísticas certeras acerca del número de 
calefones o duchas eléctricas que existen en el país, sin embargo, según 
datos del Diario Hoy, cerca de un 3% de la población tiene calefones.  
 
 
En el artículo se hace referencia a un aproximado de 300.000 calefones 
instalados lo que equivale entre el 2 y 3% de la población.
6
 
 
1.6.2. Tamaño de la muestra 
 
La población que conformará la muestra es la siguiente: 
 
Tabla 1.8: Población de la muestra 
VARIABLE PORCENTAJE POBLACIÓN 
POBLACIÓN URBANA DE 
QUITO 
100.00% 1’619,791  
ESTRATOS MEDIO-MEDIO 
ALTO-ALTO 
55% 890,885  
POBLACIÓN ENTE 25 Y 44 AÑOS 30.73% 273,769  
VIVIENDA PROPIA 49.85% 136,474  
POBLACIÓN UNIVERSO 136,474 
 Para el cálculo de la muestra se aplicó la fórmula del tamaño de muestra para  
población infinita:  
 
Fórmula 1.1: Tamaño de la muestra 
  
      
( ) 
 
Donde: 
 n = la muestra poblacional a determinar. 
 e = porcentaje de error de muestreo, fijado en el 8% o 0.08. 
                                              
6
 Diario Hoy (02 marzo 2011). Empieza la especulación del precio de los calefones. 
Recuperado de http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/posible-restriccion-de-calefones-
genera-especulacion-y-alza-461574.html 
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 z= la desviación estándar, igual a 1.75, correspondiente al 92% de 
nivel de confianza. 
 p= porcentaje de personas que poseen casa propia 49.85% o 0.4985 
 q= porcentaje de personas que no posee casa propia 50.15% o 0.5015 
Reemplazando se tiene que: 
  
      
( ) 
 
  
                   
(    ) 
 
  
                    
      
 
  
            
      
                      
La encuesta se aplica a 120 personas, entre 25 y 44 años, con vivienda 
propia, de estrato medio, medio-alto, alto; del sector urbano de Quito. Cabe 
resaltar que se consideró, como pate del mercado objetivo,  a los clientes que 
mantienen contratos con las inmobiliarias, no obstante las empresas 
inmobiliarias se mostraron negativas ante la solicitud de estos datos, por 
considerarse información sensible, razón por la cual se plantea la venta 
directa del producto, los únicos datos obtenidos por parte de las 
inmobiliarias visitadas se encuentran en (Anexos 2). 
 
 
Para la realización de las encuestas se visitaron barrios residenciales de nivel 
medio y alto, como El Condado, Monteserrín, La Granda Centeno, entre 
otros. 
 
1.6.3. Modelo de encuesta 
 
Para la recolección de datos se diseño un cuestionario de encuesta, sobre el 
cual se estructuraron preguntas referentes al producto y la percepción del 
mismo por parte del cliente. 
 El formato utilizado fue el siguiente: 
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FORMATO DE ENCUESTA DESTINADO A ESTABLECER LOS 
GUSTOS Y PREFERENCIAS SOBRE LOS CALENTADORSE DE 
AGUA A BASE DE PANELES SOLARES EN TANQUE 
Instrucciones: Lea cada pregunta lentamente y conteste de la forma más verídica 
posible. Todos los datos son recopilados de forma anónima y serán utilizados con fines 
académicos únicamente. 
Datos Generales 
1. Tiene casa propia: □ Si □ No 
En caso de ser negativa su respuesta, gracias por su colaboración. 
2. Género:  □ Masculino □ Femenino 
3. Rango de edad:  
□ Menos a 25 años   
□ 25 a 30 años   
□ 31 a 35 años   
 □ 36 a 40 años   
 □ 41 a 45 años  
 □ Mayor a 45 años 
4. En base a su propia perspectiva, a qué nivel socioeconómico pertenece: 
□ Alto 
□ Medio alto 
 □ Medio 
 □ Bajo Medio bajo 
Preguntas específicas 
5. ¿Qué sistema utiliza para calentar el agua en su vivienda? 
□ Calefón a Gas  
□ Termostato  
 □ Ducha Eléctrica  
 □ Paneles Solares 
□ Otro: ________________ 
6. ¿Por qué utiliza el sistema anteriormente señalado? 
□ Por ser económico          
□ Por ser práctico             
□ Por ser ecológico       
□ Por contar con repuestos                              
□ Otros 
7. ¿Cuántos miembros contiene su familia, que actualmente vivan con usted y utilicen 
el mismo sistema de calentamiento? 
□ 2 □ 3 □ 4  □ Más de cuatro miembros 
8. ¿El costo generado por su sistema de calentamiento al mes es :? 
□ Bajo  □Medio □ Alto 
9. ¿Le agradaría cambiar su sistema de calentamiento actual, por un sistema de 
calentamiento a base de paneles solares, el cual es un aparato que utiliza el calor 
del sol para calentar agua inclusive en días nublosos. Son sencillos y resistentes, 
pueden tener una vida útil de hasta 20 años sin mayor mantenimiento, por lo que 
en la práctica por su tiempo de uso resultan baratos y son amigables con el 
ambiente? 
□ Si  □ No 
Porqué: _______________________________________________ 
10. ¿Si por disposición del gobierno se prohíbe la importación, fabricación, uso de 
calefones a gas, usted  compraría un calentador en base a energía solar? 
□ Si  □ No 
Por qué: _______________________________________________ 
En caso de ser negativa su respuesta, gracias por su colaboración.
11. ¿ Que costo pagaría por un sistema de calentamiento de agua por paneles solares? 
(Costo de Instalación) 
 
□ Entre 800 y 1000                                   □ Más de 1200 
 
       □ Entre 1001 y 1200
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1.6.4. Resultados de la Encuesta 
 
En principio se realizaron las encuestas a 203 personas, razón por la cual, las 
preguntas clasificadas como “Datos Generales”, tienen una sumatoria en la 
frecuencia de 203 encuestas. Estas 203 personas corresponden al número de 
encuestas que fueron necesarias realizar para lograr 120 encuestas a sujetos 
que se encuentren dentro de la segmentación propuesta. El resto de 
preguntas fueron realizadas únicamente a las personas que dentro de las 
primeras preguntas, se encontraban dentro del segmento de mercado a 
investigarse. En total se realizaron 120 encuestas. 
 
     Datos Generales: 
 
1. Tiene casa propia:  
 
Tabla 1.9: Tiene casa propia 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Si 161 79,31% 
No 42 20.69% 
TOTAL 203 100% 
 
Gráfico 1.2: Tiene casa propia  
 
 
El 79% de los encuestados mencionó tener casa propia, no obstante se 
apuntó a este target específico, buscando por ende en los barrios 
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residenciales de la capital, por lo que no debe asombrar que el porcentaje se 
muestre tan elevado. 
 
2. Género:   
 
Tabla 1.10: Género 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Masculino 69 42.86% 
Femenino 92 57.14% 
TOTAL 161 100% 
 
Gráfico 1.3: Género 
 
 
 
Análisis 
 
El 57% de los encuestados fueron se género femenino frente a un 43% 
correspondiente a encuestados de género masculino. 
 
 
Los porcentajes de ambos géneros son bastante equivalentes, por lo que no 
se espera mayor incidencia de este aspecto sobre las respuestas obtenidas. 
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3. Rango de edad:  
 
Tabla 1.11: Rango de edad 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Menor a 25 años  4 2.48% 
25 a 30 años 26 16.16% 
31 a 35 años  40 24.84% 
36 a 40 años 47 29.19% 
41 a 45 años 34 21.12% 
Mayor a 45 años 10 6.21% 
TOTAL 161 100% 
 
Gráfico 1.4: Rango de edad 
 
Análisis 
 
Entre los rango de edad de los encuestados, un 29% corresponde a personas 
entre los 36 y 40 años, un 25% entre los 31 a 35 años, un 21% entre los 41 y 
45 años, un 16% de 25 a 30 años, un 6%, mayores a 45 años y un 3% 
menores a 25 años. De modo que un 9% de los encuestados inicialmente no 
correspondieron al segmento definido para la investigación. 
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4. En base a su propia perspectiva, a qué nivel socioeconómico 
pertenece: 
 
Tabla 1.12: Nivel socioeconómico 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Alto 9 5.59% 
Medio alto 33 20.50% 
Medio 93 57.76% 
Bajo Medio bajo 26 16.15% 
TOTAL 161 100% 
 
Gráfico 1.5: Nivel socioeconómico 
 
 
 
Análisis 
En base al estrato socioeconómico, un 58% de encuestados se define a sí 
mismos como de nivel medio, un 20% de nivel medio alto, un 16% entre 
bajo y medio bajo y un 6% como de nivel alto. En este caso se cuenta con 
una gran mayoría de encuestados dentro del perfil definido. 
 
Preguntas específicas 
 
Dentro de las preguntas específicas se plantea aquellas referentes al 
producto, realizando estas únicamente a los 120 sujetos encuestados que se 
hallaban dentro del perfil de mercado. 
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5. ¿Qué sistema utiliza para calentar el agua en su vivienda? 
 
Tabla 1.13: Sistemas de calentamiento utilizados 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Calefón a Gas 18 15.00% 
Termostato 12 10.00% 
Ducha Eléctrica 86 71.67% 
Paneles Solares 1 0.83% 
Otro 3 2.50% 
TOTAL 120 100% 
 
Gráfico 1.6: Sistemas de calentamiento utilizados 
 
 
Análisis 
 
El 72% de encuestados menciona utilizar la ducha eléctrica como sistema de 
calentamiento de agua, un 15% maneja el calefón a gas, un 10% a través del 
termostato y un 2% menciona a otros medios. Solamente un 0.83% de los 
encuestados respondió contar con un sistema de calentamiento a base de 
paneles solares. 
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6. ¿Por qué utiliza el sistema anteriormente señalado? 
 
Tabla 1.14: Usos de los sistemas de calentamiento 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Por ser económico 47 39.17% 
Por ser práctico 59 49.17% 
Por ser ecológico 2 1.67% 
Por contar con 
repuestos 
0 0.00% 
Otros 12 10.00% 
TOTAL 120 100% 
 
Gráfico 1.7: Usos de los sistemas de calentamiento 
 
 
Análisis 
 
El 49% de encuestados menciona que utiliza su sistema para calentar el agua 
por razones prácticas, el 39% lo utiliza por economía, un 10% menciona 
otras razones, entre ellas, el que dicho sistema ya se encontraba instalado en 
su hogar al comprar la casa, o que les pareció el más seguro. Un 2% 
menciona que por ser ecológico. 
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7. ¿Cuántos miembros contiene su familia, que actualmente vivan con 
usted y utilicen el mismo sistema de calentamiento? 
 
Tabla 1.15: Miembros de  Familia 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
2 14 11.67% 
3 67 55.83% 
4 29 24.17% 
Más de 4 
miembros 
10 8.33% 
TOTAL 120 100% 
 
Gráfico 1.8: Miembros de  Familia 
 
 
Análisis 
 
El promedio de personas por familia es principalmente de 4 personas, con un 
56% (3 personas más el encuestado), un 24% corresponde a familias con 5 
personas, un 12% a familias con 3 integrantes y un 8% a familias con más de  
5 miembros. 
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8. ¿El costo generado por su sistema de calentamiento de agua al mes   
es? 
 
Tabla 1.16: Costo mensual 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Bajo 14 11.67% 
Medio 21 17.50% 
Alto 85 70.83% 
TOTAL 120 100% 
 
Gráfico 1.9: Costo mensual 
 
 
 
Análisis 
 
El 71% de encuestados está de acuerdo en que el costo por el sistema de 
calentamiento que utilizan es alto, frente a un 17% que lo menciona como 
medio y un 12% que responde que el valor es bajo.  
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9. ¿Le agradaría cambiar su sistema de calentamiento actual, por un 
sistema de calentamiento a base de paneles solares, el cual es un 
aparato que utiliza el calor del sol para calentar agua inclusive en días 
nublosos. Son sencillos y resistentes, pueden tener una vida útil de 
hasta 20 años sin mayor mantenimiento, por lo que en la práctica por 
su tiempo de uso resultan baratos y son amigables con el ambiente? 
 
Tabla 1.17: Cambio de sistemas de calentamiento 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Si 103 85.83% 
No 17 14.17% 
TOTAL 120 100% 
 
Gráfico 1.10: Cambio de sistemas de calentamiento 
 
 
Análisis 
 
A un 86% de encuestados les agradaría contar con un sistema de 
calentamiento a través de paneles solares, frente a un 14% que se muestran 
satisfechos con su actual sistema. Entre las razones que mencionan que si les 
gustaría contar con este sistema, se puede notar el hecho de que se considera 
más seguro, pues el calefón, en caso no ser instalado adecuadamente puede 
generar escapes de gas, por otro lado la ducha eléctrica puede quemarse muy 
pronto o producir cortos. Entre las razones que menciona que no les 
agradaría contar con dicho sistema se encuentran quienes consideran que el 
costo de instalación puede ser muy elevado, no considerando la inversión 
que representa a largo plazo. 
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10. ¿ Si por disposición del gobierno se prohíbe la importación, 
fabricación, uso de calefones a gas, usted  compraría un calentador en 
base a energía solar 
 
Tabla 1.18: Compra de calentador a base de energía solar 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Si 86 71.67% 
No 34 28.33% 
TOTAL 120 100% 
 
Gráfico 1.11: Compra de calentador a base de energía solar 
 
 
Análisis 
 
El 72% de los encuestados opina que en caso de prohibirse la importación, 
fabricación y uso de calefones a gas, la mejor opción sería comprar un 
calentador en base a energía solar, pues se considera que es una opción 
mucho más segura y si bien su precio inicial es alto, se devengaría el costo 
con el uso, pues no se requeriría un pago eventual por la compra de gas. El 
28% de los encuestados mencionan que no adquiriría el sistema por paneles 
solares, pues se podría acceder a un sistema de calentamiento eléctrico. 
 
  
27 
 
11. ¿ Que costo pagaría por un sistema de calentamiento de agua por 
paneles solares? (Costo de Instalación) 
 
Tabla 1.19: Rango de pago por compra de paneles solares 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Entre $800 y $1000 
dólares 64 74.41% 
Entre $ 1001 y $ 1200 13 15.12% 
Más de $ 1200 9 10.47% 
TOTAL 86 100% 
 
Gráfico 1.12: Rango de pago por compra de paneles solares 
 
 
Análisis 
 
El 74% de los encuestados que mencionaron que si adquirirían un sistema de 
calentamiento de agua por un precio oscilante entre $ 800 y $ 1000 dólares. 
Un 15% dice que lo adquiriría entre $ 1001 y $ 1200 dólares y solamente un 
11% estaría dispuesto a pagar más de $ 1200 dólares. 
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1.6.5. Factores que afectan la demanda 
 
Existen diversos factores que afectan la demanda de un producto, mismos 
que pueden ser tanto externos como internos: 
 
Los factores que más afectan a la demanda son el precio del propio 
bien, el ingreso personal, los precios de bienes relacionados como 
sustitutos o como complementarios, el crédito, el plazo del crédito, el 
interés del crédito, gustos y preferencias, temporada, hábitos y 
cultura^ principalmente.
7
 
 
El sistema de calentamiento a través de paneles solares tiene un costo 
elevado de instalación lo que puede afectar su demanda pues los productos 
sustitutos pueden tener un valor de instalación mucho menor, no obstante, a 
la larga resulta una importante inversión pues no se requiere un pago 
mensual. 
 
 
La tendencia a utilizar sistemas ecológicos ha crecido a medida que el 
cuidado por el planeta y sus recursos se convierte más y más en una cuestión 
de consciencia global, por lo mismo la demanda de artículos que promuevan 
un bajo impacto al ambiente se verá elevada. 
 
 
Otro aspecto que vale la pena mencionar es el inminente aumento en las 
tarifas de electricidad 
8
que se ha venido dando en los últimos años ha 
impulsado a que se busquen nuevas formas de calentamiento de agua no 
basadas en electricidad, sin embargo el precio de los productos sustitutos 
puede ser menor. 
                                              
7
 RIONDA, Jorge. (2006). Economía de la empresa: ideas clave.  Texto completo en 
www.eumed.net/libros/2006/jirr-emp/ 
8
 El Universo. (4 de junio de 2011). Correa anuncia que habrá aumento de la tarifa eléctrica 
para el 2.4% de la población. Recuperado de http://www.americaeconomia.com/negocios-
industrias/correa-anuncia-que-habra-aumento-de-la-tarifa-electrica-para-el-24-de-la-poblaci 
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La utilización del gas licuado de petróleo para tanques de cocina ha incidido 
en que el gobierno subsidie el mismo, disminuyendo el precio del tanque, no 
obstante, la continua utilización de este gas subsidiado para sistemas de 
calentamiento de agua ha provocado que el gobierno adopte una posición 
defensiva en este aspecto, centrando esfuerzos en disminuir las 
importaciones de calefones y la producción industrial, sin embargo, no se 
han podido emitir aún comunicados oficiales por parte del estado donde 
especifiquen alguna medida.  
 
 
Por otro lado, el simple anuncio de posibles medidas en contra del uso de 
calefones es suficiente para afectar la demanda de este producto sustituto y 
por lo mismo beneficiar positivamente la demanda de los sistemas de 
calentamiento en base a paneles solares en tanque. 
 
1.6.6.  Demanda actual.  
 
La demanda del producto vendrá dada por el número de productos que se 
adquirirán dentro de la población que compone el segmento de mercado. En 
base a los datos estadísticos del punto 1.4 Universo y Muestra, del capítulo 
1, y a las encuestas realizadas se puede determinar la cantidad demanda: 
 
Tabla 1.20: Demanda actual 
VARIABLE PORCENTAJE POBLACIÓN 
POBLACIÓN URBANA DE 
QUITO 100.00% 1,619,791  
ESTRATOS MEDIO-MEDIO 
ALTO-ALTO 
55% 
890,885  
POBLACIÓN ENTE 25 Y 44 
AÑOS 30.73% 273,769  
VIVIENDA PROPIA 49.85% 136,474  
SEGMENTO DE MERCADO 136,474 
MIEMBROS DE LA FAMILIA 
CON QUIEN VIVE = 4 POBLACIÓN / 4 34,118.5 
DEMANDA ACTUAL 86% 29,341.91 
Fuente: INEC 
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Se obtiene entonces, que para el año 2011 un total de 29341.91 familias 
estarían dispuestas a adquirir el producto. 
 
1.6.7. Demanda proyectada  
 
La demanda proyectada es la demanda compuesta por el número de 
productos que se pueden vender actualmente y estimando sus ventas a 
futuro.  
 
Un aspecto muy importante a considerarse es que no existen datos 
estadísticos sobre la demanda histórica y por lo mismo la proyección de la 
demanda no se la puede realizar mediante el método de los mínimos 
cuadrados. 
 
Para la proyección de la demanda se considerará la tasa de crecimiento 
poblacional establecida para Pichincha por el Instituto Ecuatoriano de 
Estadísticas y Censos (INEC), misma que según datos del 2011 es del 
1.52%. 
 
Tabla 1.21: Proyección de la demanda, 2012-2016 
  TASA DE 
CRECIMIENTO 
POBLACIONAL 
DEMANDA (Unidades) 
DEMANDA 2011 -- 29342 
AÑO 1  1.52% 29788 
AÑO 2 1.52% 30241 
AÑO 3 1.52% 30701 
AÑO 4 1.52% 31168 
AÑO 5 1.52%   31642 
Fuente: Datos del INEC. Cálculos elaborados por la autora 
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1.7. Análisis de la Oferta 
 
La oferta del mercado de un bien es simplemente la cantidad total que 
todas las empresas de una economía están dispuestas a ofrecer a un 
precio dado.
9
 
 
La oferta es cubierta por todas aquellas empresas que ofrezcan un producto 
que mantenga similares características, beneficios y resultados, es decir, que 
abarca todos aquellos sistemas de calentamiento por medio de paneles 
solares. 
 
1.7.1. Clasificación de la oferta 
 
El mercado en el cual se desarrolla el producto es actualmente una oferta 
competitiva, pues existen pocas empresas en el mercado que ofrezcan este 
tipo de productos, pero un gran número de empresas que comercializan 
productos sustitutos, como sistemas eléctricos o a gas. 
 
 
Entre las razones que permiten asegurar este hecho se mencionan las 
siguientes: 
 
 Existen varios productores del mismo producto. 
 Existen un sinnúmero de productores de productos sustitutos. 
 La participación en el mercado se define por los aspectos de 
diferenciación en el producto: calidad, precio y servicio. 
 Ningún productor domina el mercado. 
 
 
 
 
 
                                              
9
 STIGLITZ, J.  Microeconomía. Editorial Ariel. Madrid-España. 2009, p. 90 
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1.7.2. Factores que afectan la oferta 
 
Existen distintos factores que pueden incidir en que la oferta aumente o 
disminuya, mismos que repercutirán en la competitividad del mercado. Se 
pueden hacer mención a los siguientes: 
 
 Precio del bien o servicio.- Al tratarse de un producto que tiene un 
precio alto, existen mayores productores interesados en ofertar el 
mismo, sin embargo estos mismos precios inciden en que el volumen 
de compra por parte de los consumidores se reduzca. Los actuales 
sistemas de calentamiento por panel solar tienen un precio alto, lo que 
impulsa a empresas productoras de sistemas de calentamiento alterno 
a interesarse en este mercado.  
 
 Costos de producción.- Cuando se manejan costos de producción 
bajos, el margen de ganancia por producto aumenta, convirtiéndose 
en un producto atractivo para los potenciales productores. El costo 
por producción de los sistemas de Calentamiento se determinará con 
exactitud en el estudio financiero, sin embargo, el tiempo que 
conlleva y toda la materia prima, más la instalación impiden que los 
costos sean bajos. Entre los aspectos que inciden en el costos de 
producción se encuentran: 
 
o Materia prima.- Las materias primas necesarias para la 
producción del sistema de calentamiento en paneles solares se 
conforma por metales y tuberías en su mayoría. Este tipo de 
productos son abundantes en el Ecuador, por contar con 
producción propia, sin embargo el material en si (Acero, 
aluminio y cobre) impide que los precios se puedan reducir, 
considerando también el volumen necesario para cada sistema 
de calentamiento. 
 
  
33 
 
o Tecnología.- La tecnología necesaria para la elaboración de los 
paneles solares es bastante básica, requiriéndose equipos de 
soldadura y pintura principalmente. 
 
o Mano de obra.- Se requiere un supervisor que posea 
conocimientos en cuanto a producción y criterios técnicos, 
mismo que puede guiar la producción por personal que posea 
habilidades manuales y conozca el uso de equipos de 
soldadura, pintura y herramientas, lo que no eleva los costos 
en demasía.  
 
 Precio de bienes relacionados.- Los bienes directamente relacionados 
al sistema de calentamiento por paneles solares lo conforman las 
tuberías, mismas que no tienen un precio elevado y por ende no 
afectan negativamente la oferta de este producto. 
 
1.7.3. Oferta Actual 
 
En el caso del Sistema de calentamiento de agua en base a paneles solares en 
tanque, se trata de un producto nuevo en el mercado. Al realizar la 
investigación sobre los posibles competidores se observó que en el país poco 
a poco se está conociendo sobre este producto, lo que beneficia a la empresa 
por un lado, pues la demanda podría elevarse, pero por otro, es inminente la 
aparición de competidores, sin embargo actualmente solo se conoce unos 
pocos competidores: Ejemplo de competidor (La Casa del Calefón, ver 
Anexo 4) 
 
Tabla 1.22: Participantes y su localización 
EMPRESAS PRODUCTO LOCALIZACIÓN 
CASA DEL 
CALEFÓN 
Sistema de 
calentamiento con 
tubo al vacío 
Av. 6 de diciembre y 
Wilson 
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IMPORTADORA 
VEGA 
Sistema de 
calentamiento con 
paneles solares 
planos (importado) 
no incluye 
instalación 
Frente al Centro 
Comercial el bosque. 
CODESO Sistemas de 
Calentamiento de 
Agua en base a 
colectores solares de 
tubos al vacio y 
sistemas termosifón 
593 2 2241300 / 593 8 
4989688 / Quito. 
energíasolar@codeso.info  
RENOVA ENERGÍA Sistemas de 
Calentamiento 
mediante captadores 
planos protegidos 
Calle Juan Rodríguez E8-
34 (Nº159) entre Avenida 
Diego de Almagro y 
Avenida 6 de Diciembre, 
ECO SOLAR 
 
 
Sistemas de 
Calentamiento de 
Agua en base a 
colectores solares de 
tubos al vacio  
Teléfono: (00593-4) 
6043-815 
mobil, 00593 (0) 
95026614 
Correo: emile@eco-
solarecuador.com 
BOSCH  
( IMPORTADO POR 
COMERCIAL KYWI) 
Sistema solar Termo 
fisión BOSCH 
Av. 10de agosto N24-59 y 
Luis Cordero Quito Telf. 
3987900 
Fuente: Investigación de campo 
 
Cabe menciona a la empresa Yakupro Cía. Ltda.
10
, quien entre sus productos 
promociona la venta de paneles solares, no obstante se trata de una 
competencia indirecta pues no comercializa los sistemas de calentamiento 
como tales.  
 
 
Otro posible ofertante, pero que enfocado correctamente podría funcionar 
como proveedor, lo compone la empresa Inmera, quienes comercializan 
paneles solares importados para generar energía eléctrica o térmica, siendo 
esta última la necesaria para el sistema de calentamiento de agua por paneles 
                                              
10
 http://www.yakupro.com 
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solares en tanque. Cabe destacar que Inmera no produce sistemas de 
calentamiento de agua potable para hogar. Resultó interesante observar 
también, un proveedor del producto en Ambato, no obstante se trata de un 
productor independiente con una producción reducida, y que por motivos de 
distancia no afectaría el mercado Quiteño. 
 
En base a estos datos se puede estimar que al momento existe una poca 
oferta para este producto en la ciudad de Quito, cabe resaltar que existe muy 
poca información acerca de este producto, menos aún datos estadísticos. 
 
1.7.4. Oferta proyectada 
 
Para la proyección de la oferta es necesario establecer el número de unidades 
vendidas por los competidores actualmente, sin embargo ninguna empresa 
aceptó dar información al respecto, a más de que no existen datos 
estadísticos. 
 
En la encuesta realizada, al preguntar qué sistema utiliza para calentar el 
agua en su vivienda, se observó que un 0.83% de encuestados mencionaron 
tener un sistema de panel solar, por lo que se trabajará con este porcentaje 
como el que la competencia ha abarcado como oferta. 
 
Tabla 1.23: Cuantificación De la oferta 
VARIABLE PORCENTAJE POBLACIÓN 
POBLACIÓN URBANA DE 
QUITO 100.00% 1,619,791  
ESTRATOS MEDIO-MEDIO 
ALTO-ALTO 
55% 
890,885  
POBLACIÓN ENTRE 25 Y 44 
AÑOS 30.73% 273,769  
VIVIENDA PROPIA 49.85% 136,474  
SEGMENTO DE MERCADO 136,474 
MIEMBROS DE LA POBLACIÓN / 34,118.5 
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FAMILIA CON QUIEN VIVE 
= 3 
4 
USUARIOS ACTUALES DE 
SISTEMAS DE PANEL 
SOLAR 0.83% 283.183 
 
Para la proyección de la oferta se considerará la tasa de crecimiento 
poblacional establecida para Pichincha por el Instituto Ecuatoriano de 
Estadísticas y Censos (INEC), misma que según datos del 2011 es del 
1.52%. 
Tabla 1.24: Proyección de la oferta, 2012-2016 
  TASA DE 
CRECIMIENTO 
POBLACIONAL 
OFERTA (Unidades) 
OFERTA 2011 -- 283 
AÑO 1  1.52% 287 
AÑO 2 1.52% 292 
AÑO 3 1.52% 296 
AÑO 4 1.52% 301 
AÑO 5 1.52% 305 
Fuente: Datos del INEC. Cálculos elaborados por la autora 
 
1.8. Estimación de la demanda insatisfecha 
 
La demanda insatisfecha constituye la diferencia entre la demanda actual 
total y la oferta.  
 
En base a los datos obtenidos anteriormente se realiza el cálculo de la 
demanda insatisfecha: 
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Tabla 1.25: Demanda Insatisfecha 
DEMANDA 
(Unidades) 
OFERTA 
(Unidades) 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
29342 283 -29059 
29788 287 -29501 
30241 292 -29949 
30700 296 -30404 
31167 301 -30866 
31641 305 -31336 
Fuente: La Autora 
 
 
 
1.9. Análisis de los Precios y de la Competencia 
 
El mercado de los paneles solares está en auge, tanto así que cada vez más 
empresas están dedicándose a la producción, importación o comercialización 
de sistemas de aprovechamiento del sol como productor de energía, en este 
sentido, existen dos tendencias claramente marcadas en productos de energía 
solar, los paneles solares fotovoltaicos propiamente dichos, que absorben la 
energía solar y la convierten en energía eléctrica y los colectores solares, que 
absorben la energía solar para producir y almacenar calor. 
 
Los colectores solares son sistemas que se están produciendo en el Ecuador 
a diferencia de los paneles solares fotovoltaicos, producidos en el exterior e 
importados. 
 
Entre estos competidores se encuentran los productores actuales de sistemas 
de calentamiento en base a colectores solares, mismos que se pueden 
distinguir en tres tipos, según el tipo de colector utilizado: 
 
 Captadores planos protegidos 
 
Son los más utilizados por tener la relación costo-producción de calor más 
favorable. En ellos, el captador se ubica en una caja rectangular, cuyas 
dimensiones habituales oscilan entre los 80 y 120cm de ancho, y de alto 
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entre 150 y 200cm de alto, y los 5 y 10cm de grosor (si bien existen modelos 
más grandes).La cara  expuesta al sol está cubierta por un vidrio muy 
resistente, mientras que las cinco caras restantes son opacas y están aisladas 
térmicamente. Dentro de la caja, expuesta al sol, se sitúa una plancha de 
aluminio. Esta plancha está unida o soldada a una serie de colectores solares 
por donde fluye el agua potable. A dicha plancha se le aplica un tratamiento 
selectivo para que aumente su absorción de calor, o simplemente se la pinta 
de negro. 
 
 
 Captadores planos no protegidos 
 
Son una variante económica de los anteriores donde se elimina el vidrio 
protector, dejando la placa expuesta directamente al ambiente exterior. 
Carecen también de aislamiento perimetral. Dada la inmediatez y 
simplicidad de este tipo de paneles, existen multitud de sus variantes tanto 
en formas como en materiales: conceptualmente, una simple manguera 
enrollada y pintada de negro es, en esencia, un colector solar plano no 
protegido. Debido a su limitada eficiencia, necesitan una superficie más 
grande para conseguir las prestaciones deseadas, pero lo compensan con su 
bajo coste. 
 
 Tubos de vacío 
 
Los tubos de vacío suponen un concepto distinto: se reduce la superficie 
captadora a cambio de unas pérdidas caloríficas menores. La lámina 
captadora se coloca dentro de los tubos al vacío, por tanto con unas pérdidas 
caloríficas despreciables. Estos tubos presentan el mismo aspecto que un 
tubo fluorescente tradicional, pero de color oscuro. Los paneles se forman 
con varios de estos tubos montados en una estructura tipo peine. Las 
ventajas de este sistema son su mayor aislamiento (lo que lo hace 
especialmente indicado para climas muy fríos o de montaña), y su mayor 
flexibilidad de colocación, ya que usualmente permite una variación de unos 
20º sobre su inclinación ideal sin pérdida de rendimiento. La desventaja es 
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un costo significativamente mayor y una resistencia inferior a los golpes y al 
granizo. 
 
 
En cuanto al productor independiente ubicado en Ambato, a través de 
Mercado Libre, promociona su producto en un precio oscilante entre $ 1100 
a $ 1800 dólares. 
 
Los precios mencionados por ECO SOLAR son los siguientes: 
 
 Sistema de 150 Litros Desde: USD$  1951.00 
 Sistema de 300 Litros con bomba de aire, Desde: USD$ 4422.00 
 Sistema de 500 Litros con bomba de aire, Desde: USD$ 6097.00 
 
Los precios mencionados por COMERCIAL KYWI S.A. son los siguientes: 
 
La proforma y el tríptico del sistema BOSCH se encuentra en (Anexos 3) 
 
 Sistema Solar Termo fisión BOSCH de 150 Litros para lugares 
planos desde: USD$  2391.51 
 Sistema Solar Termo fisión BOSCH de 150 Litros para lugares 
inclinados desde: USD$  2404.42 
 
No se pudieron obtener más datos referentes al precio de mercado de los 
Sistemas de Calentamiento por paneles solares en tanque.  
 
1.10. Análisis de los proveedores 
 
Para el análisis de los proveedores se debe determinar cuál es la materia 
prima necesaria para la producción de los sistemas de calentamiento a través 
de panel solar: 
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 Proveedor de metales y tuberías.- Se requieren planchas de acero 
inoxidable y galvanizado y tuberías de cobre, a más de tuberías de 
pvc y galvanizado. 
 Proveedor del vidrio templado. 
 Proveedor de tanques de acero. 
 
El resto de materiales como llaves de corte de agua  codos, sellantes, 
válvulas por ejemplo, se tratan de insumos que serán comprados 
directamente en distribuidores y ferreterías al por mayor, por lo que no se los 
considera como una materia prima provista. 
 
 
Respecto a los proveedores se trabajará bajo una política de pago 
semanalmente en base a la materia prima entregada. 
Entre los aspectos que se deben considerar para trabajar con un proveedor 
estarán: 
 
 Puntualidad en las entregas de la materia prima. 
 Políticas de cobro estables, créditos a 30 días. 
 Productos garantizados en calidad. 
 Relaciones con proveedores fomentados en la fidelidad. 
 
Es importante considerar que la materia prima utilizada no se trata de un 
producto exclusivo, por lo que existe un número bastante alto de 
proveedores para todos estos productos. 
 
 
 Se ha optado por ende, por adquirir el producto a distribuidores directos o a 
las grandes productoras. 
Los proveedores del producto serán los siguientes: 
 
 METALES Y TUBERÍAS: 
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o NOVACERO 
 Productor de metales y tuberías. 
 Contacto: Av. De los Shyris 3941 y Río Coca, Telfs.: 
Pbx (02)3981900, 2269944, Fax 022469966; Fax 
Ventas (02)2254 070; 094502866 Casilla 1701546; 
Email: ventasuio@novacero.com 
 
o ACERO COMERCIAL ECUATORIANO 
 Productor de metales y tuberías, tanques de acero. 
 Av. Gualberto Pérez E1-88 y Av. Napo, Telf.: 2613 120 
/ Fax: 2612 704, E-mail: infouio@acerocomercial.com 
 
 VIDRIO TEMPLADO: 
 
o PRONALVID 
 Productor de aluminio, accesorios, y vidrio 
 Av. América 4829 y Naciones Unidas. Fono: (593 2) 
225 2984 Fax: (593 2) 244 0886. 
matriz@pronalvid.com 
 
o GRATOL 
 Proveedor de vidrios, aluminio, pvc 
 Av. Gral. Rumiñahui y Giovanni Farina. Edificio Valle 
Center, Ofc 1A. Quito - Ecuador  PBX: (593)-2-
2850990 / (593)-9-6008564 / e-mail : 
vgranja@gratol.com 
 
 TANQUES DE ACERO: 
 
o STAHL S.A. Construcciones de acero 
 Elaboración de piezas industriales, tanques y otros 
productos en acero. 
 Yacuambi 179 y Av. Amazonas 
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o ACERO COMERCIAL ECUATORIANO 
 Productor de metales y tuberías, tanques de acero. 
 Av. Gualberto Pérez E1-88 y Av. Napo, Telf.: 2613 120 
/ Fax: 2612 704, E-mail: infouio@acerocomercial.com 
  
43 
 
CAPÍTULO II 
2. ESTUDIO TÉCNICO 
 
2.1. Objetivos del Estudio Técnico 
 
Los objetivos del estudio técnico son los siguientes: 
 
 Determinar las condiciones técnicas y operativas bajo las cuales el 
proceso puede dar marcha, considerando la localización del proyecto, 
el tamaño, y los recursos necesarios. 
 Proveer información para cuantificar el monto de las inversiones y de 
los costos de operación. 
 
2.2. Tamaño del proyecto 
 
El tamaño del proyecto se puede definir como: 
 
El tamaño del proyecto hace referencia a la capacidad de producción 
de prestación de un servicio durante la vigencia del proyecto.
11
 
 
Por ende, existen distintos factores que pueden afectar el tamaño del 
proyecto. 
 
2.2.1. Factores que inciden en el tamaño del proyecto. 
 
Se debe considerar que el tamaño del proyecto determina la capacidad de 
producción. Los factores que inciden en el mismo, según Miranda (2000), 
son los siguientes:
12
 
 
 Tamaño del mercado 
 Localización 
                                              
11
 MIRANDA, Juan. Gestión de proyectos: identificación, formulación, evaluación 
financiera, económica. MM Editores. Barcelona-España 2000, p. 119. 
12
 Idem pág. 120 
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 Costos y aspectos técnicos 
 Disponibilidad de insumos y servicios técnicos 
 Financiamiento 
 
 
2.3. Tamaño del mercado 
 
El tamaño del mercado permite saber si el producto tendrá acogida, o si por 
el contrario ya está saturado y por ende no existirá una demanda del mismo, 
no obstante en el capítulo I se determinó la demanda potencial del proyecto. 
 
 
Al tratarse de un producto en el cual el cliente solo lo compra una vez, se 
puede estimar que la demanda disminuirá al transcurso de los años. Se 
estima cubrir la demanda, aún de manera tentativa, bajo los siguientes 
porcentajes en los cinco años tentativos para el proyecto: 
 
 
Tabla 2.1: Oferta del proyecto 
  PORCENTAJE DEMANDA 
INSATISFECHA 
(UNIDADES) 
OFERTA DEL 
PROYECTO 
(UNIDADES) 
DEMANDA 2011 -- -29059 -- 
AÑO 1  0.51% -29501 150  
AÑO 2 0.67% -29949 200  
AÑO 3 0.82% -30404 250  
AÑO 4 0.81% -30866 250  
AÑO 5 0.80% -31336 250  
Fuente: Elaboración de la autora 
 
La razón por la cual se estima cubrir un 0.72% en promedio, de la demanda 
potencial, es que se prevé una capacidad de producción e instalación de un 
poco más de dos Sistemas de Calentamiento cada dos días, es decir 5.5 
sistemas en cinco días a 4 semanas por mes, y en 12 meses, se obtiene 264 
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sistemas de calentamiento de paneles solares, una cifra superior a los 150 
sistemas de calentamiento por panel solar que se proponen para el primer 
año del proyecto, y las 250 unidades a partir del tercer año, sin embargo 
estos datos son tentativos pues en base a los costos requeridos y en base al 
punto de equilibrio se establecerá el número mínimo de Sistemas de 
calentamiento a fabricarse y venderse al año. 
 
2.4. Localización 
 
La localización influye en lo que es el desempeño óptimo de la empresa, ya 
que la planta debe encontrarse ubicada en un lugar adecuado para la 
producción y la comercialización. Adicionalmente se desea implementar un 
local comercial para la venta directa en un sector comercial, es por eso que 
se consideran los puntos que se presentan a continuación: 
 
2.4.1. Macro Localización 
 
La macro localización del proyecto, o sea su ubicación en el país 
o en una región en el sub espacio urbano o en el subes pació 
rural, debe también justificarse en la presentación del proyecto, 
mostrándose en ambos casos las consecuencias de las 
alternativas consideradas, en términos de costos de inversión y 
de operación y de costos sociales.
13
 
 
Los factores que determinan a la macro-localización ayudaran a instalar la 
planta y el local comercial en el lugar adecuado, dichos factores son: 
 
 Factores Geográficos: Es la condición natural que se da en distintas 
regiones del país, como el clima, el nivel de contaminación, viabilidad, etc. 
Geográficamente Quito se encuentra a 3000 metros sobre el nivel del mar, 
                                              
13
 ILPES. Guía para la presentación de proyectos. Siglo XXI. México D.F.- México. 2002, 
p. 92 
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tiene un clima variable, sin embargo el clima es bastante factible para la 
colocación de los sistemas de calentamiento. 
 
 Factores Sociales: Es el nivel social, zona en la que se encontraría ubicada 
la planta, como salud, educación, cultura, etc. Quito es una ciudad con una 
población urbana bastante grande, lo que beneficia al proyecto pues dentro 
de la sociedad se está impulsando cada vez más las alternativas o productos 
que no tienen un impacto mayor en el ambiente. 
 
 Factores  Económicos: Son los costos de la materia prima, mano de obra, 
administrativos, etc. Y rigen en la localidad en la que se encontrara la 
planta. Quito es una ciudad con un mercado bastante activo, por lo mismo 
se observa como factible la posibilidad de introducir este producto dentro 
del mercado quiteño. 
 
Por lo tanto se llego a la conclusión que este proyecto estará ubicado en la 
ciudad de Quito Provincia de Pichincha. La ciudad se encuentra delimitada 
por: 
 
Gráfico 2.1: Mapa Ciudad de Quito 
Fuente: http://www.in-quito.com/quito-pichincha-map.JPG 
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 Norte: Provincia Imbabura 
 Sur: Cantones Mejía y Santo Domingo de los Tsáchilas 
 Este: Pedro Moncayo, Cayambe 
 Oeste: Los Bancos, Pedro Vicente Maldonado. 
 
 
2.4.2. Micro Localización. 
 
Abarca la investigación y la comparación de los componentes 
del costo y un estudio de costos para cada alternativa. Se debe 
indicar con la ubicación del proyecto en el plano del sitio donde 
operará.
14
 
 
Los factores que determinan la micro localización se basan en cinco 
importantes preguntas que ayudaran a conocer sobre el estudio que se está 
realizando: 
 ¿Existe disponibilidad para encontrar un terreno? 
 ¿El costo del arriendo o venta del terreno es el que está dentro del 
presupuesto? 
 ¿La infraestructura es la adecuada? 
 ¿Se encuentra cerca de los proveedores de materia prima e insumos? 
 ¿Es un sector comercial o industrial? 
 ¿La posibilidad de mano de obra? 
 
En otras palabras se pueden resumir a las variables para evaluar la micro 
localización como las siguientes: 
 Disponibilidad de Terreno 
 Costo de Arriendo o Compra de Local 
 Infraestructura Adecuada 
                                              
14
 PADILLA, M. C. Formulación y evaluación de proyectos. ECOE EDICIONES. Bogotá-
Colombia, 2006, p. 226 
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 Cercanía Proveedores 
 Sector Comercial 
 Disponibilidad de Mano de Obra 
 Restricciones por uso de suelo 
 
2.4.2.1. Matriz Ponderación para Ubicación 
 
Consiste en asignar valores cuantitativos a una serie de factores 
cualitativos que influyen en la determinación de la localización, 
con lo cual se pueden valorar diversas alternativas de 
localización, lo que de alguna manera facilita la decisión del 
lugar de establecimiento de la planta, o incluso de instalaciones 
de bodegas, oficinas necesarias para el desarrollo del proyecto 
de inversión.
15
 
 
Este método es muy importante en este estudio, ya que permitirá escoger 
cuan conveniente es el sector que se propone para el proyecto, se analizara 
cada punto con un puntaje no mayor a cinco  y no menor a cero. 
 
2.4.2.1.1. Ubicación de la planta 
 
 ZONA A: Sector Industrial  Norte: Este sector se los considera en 
Calderón, Carcelén alto, es decir en lugares donde en la actualidad se 
encuentran ubicadas varias fábricas. 
 
 ZONA B: Sector Centro. 
 
 ZONA C: Sector Industrial del Sur 
 
La tabla que se presenta a continuación determinara el lugar donde se 
encontrará la planta productora: 
                                              
15
 MORALES, A. Respuestas rápidas para los financieros. Pearson Educación. México 
D.F.-México, 2002, p. 58. 
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Tabla 2.2: Matriz Ponderación para Ubicación de la planta 
 
Elaborado: La Autora 
 
2.4.2.1.2. Ubicación del local comercial 
 
 ZONA A: Sector comercial Norte: Avenida de los Shirys 
 
 ZONA B: Sector Centro,  
 
 ZONA C: Sector Comercial del Sur, Luluncoto 
 
La tabla que se presenta a continuación determinara el lugar donde se 
encontrará el local comercial: 
 
 
 
 
 
 Calificación  Ponderación  Calificación  Ponderación  Calificación  Ponderación 
 Disponibilidad de 
Terreno 
        0.15                4.00                 0.60                1.00                 0.15                4.00                 0.60 
 Costo de Arriendo o 
Compra de la planta 
        0.25                3.50                 0.88                1.50                 0.38                4.50                 1.13 
 Infraestructura 
Adecuada 
        0.15                4.00                 0.60                1.00                 0.15                4.00                 0.60 
 Cercanía Proveedores         0.10                3.00                 0.30                2.00                 0.20                3.50                 0.35 
 Sector Comercial         0.10                4.00                 0.40                3.00                 0.30                2.50                 0.25 
 Disponibilidad de Mano 
de Obra 
        0.05                4.50                 0.23                4.00                 0.20                4.50                 0.23 
 Restricciones por uso 
de suelo 
        0.20                4.00                 0.80                1.00                 0.20                5.00                 1.00 
 TOTAL        1.00                3.80                1.58                4.15 
 SECTOR INDUSTRIAL 
SUR 
 (ZONA C)  FACTORES  PESO 
 SECTOR INDUSTRIAL 
NORTE   
 (ZONA A) 
 SECTOR CENTRO 
 (ZONA B) 
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Tabla 2.3: Matriz Ponderación para Ubicación del local 
comercial 
 
Elaborado: La Autora 
 
 
2.4.2.2. Selección de la alternativa óptima 
El análisis determinó que la “Zona C” Sector Industrial Sur es la que tiene 
mayores ventajas de ubicación, por lo tanto es donde se encontrará la planta 
donde se producirán los sistemas de calentamiento de agua en base a paneles 
solares en tanque. 
 
 
La planta se encontrara específicamente en el sector de Luluncoto que es un 
lugar comercial y donde se encuentran algunas de las plantas grandes e 
importantes de la capital.  
 
 
El local comercial se implementará en el sector norte, en la avenida de los 
Shirys. 
 
 
 Calificación  Ponderación  Calificación  Ponderación  Calificación  Ponderación 
 Disponibilidad de 
Terreno 
        0.15                4.00                 0.60                2.00                 0.30                4.00                 0.60 
 Costo de Arriendo o 
Compra de Local 
        0.25                3.50                 0.88                3.00                 0.75                4.00                 1.00 
 Infraestructura 
Adecuada 
        0.15                5.00                 0.75                2.00                 0.30                2.00                 0.30 
 Cercanía Proveedores         0.10                3.00                 0.30                3.00                 0.30                4.00                 0.40 
 Sector Comercial         0.10                5.00                 0.50                2.00                 0.20                4.00                 0.40 
 Disponibilidad de Mano 
de Obra 
        0.05                4.00                 0.20                4.00                 0.20                4.00                 0.20 
 Restricciones por uso 
de suelo 
        0.20                4.00                 0.80                2.00                 0.40                4.00                 0.80 
 TOTAL        1.00                4.03                2.45                3.70 
 FACTORES  PESO 
 SECTOR COMERCIAL 
NORTE   
 (ZONA A) 
 SECTOR CENTRO 
 (ZONA B) 
 SECTOR COMERCIAL 
SUR 
 (ZONA C) 
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2.4.2.3. Plano de micro-localización 
 
Gráfico 2.2: Plano de micro localización de la planta 
 
Fuente: Google Maps 
 
La planta estaría tentativamente localizada en el sector de Luluncoto, en la 
misma se estiman bajos costos por infraestructura y terreno, el costo del 
terreno es de 50 dólares por metro cuadrado aproximadamente, 
requiriéndose no más de 250 metros cuadrados.  
 
Gráfico 2.3: Plano de micro localización del local comercial 
  
Fuente: Google maps 
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Se alquilará un local comercial en la avenida de los Shirys a un costo de 
arriendo aproximado de $ 800.00 dólares mensuales. 
 
2.4.2.3.1. Disponibilidad de Terreno 
 
Existe disponibilidad de terreno, tanto para la implementación de la planta, 
como para el arriendo del local comercial, por lo que este factor se pudo 
evaluar como positivo. 
 
2.4.2.3.2. Costo de Arriendo o Compra de Local 
 
El costo del arriendo en el sector de los Shirys es alto, sin embargo se trata 
de un sector bastante comercial, lo que justifica este valor. El costo del 
terreno por otro lado, al tratarse de un sector no comercial se presenta con un 
valor bastante conveniente, siendo este de 50 dólares por metro cuadrado. 
 
 
2.4.2.3.3. Infraestructura Adecuada 
 
Ambas localizaciones cuentan con infraestructura adecuada en cuanto a 
servicios básicos como agua, electricidad, alcantarillado y servicio 
telefónico. 
 
2.4.2.3.4. Cercanía Proveedores 
 
En el caso de la planta de producción la cercanía a los proveedores  es 
positiva, pues en este sector se encuentran distribuidores y productores de 
distintos materiales necesarios para la construcción de los sistemas de 
calentamiento. En el caso del local comercial, este se encuentra bastante 
lejos del proveedor, que sería en este caso la planta de producción. 
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2.4.2.3.5. Sector Comercial 
 
El sector de los Shirys es bastante comercial, por lo mismo es muy  factible 
para implementar el local comercial, por otro lado la planta de producción 
no requiere estar en un sector comercial, pues se dedicará únicamente a la 
producción del sistema. 
 
 
2.4.2.3.6. Disponibilidad de Mano de Obra 
 
En ambas locaciones no existen problemas para la disponibilidad de mano 
de obra, pues en el caso de la planta se requiere personal operativo, y un 
supervisor técnico.  
 
2.4.2.3.7. Restricciones por uso de suelo 
 
No existen problemas por uso de suelo en cuanto a la ubicación de la planta 
pues se la implementará en un  sector industrial, por otro lado el local 
comercial tampoco tiene problemas para la restricción por uso de suelo pues 
el sector de la Shirys está destinado al comercio y residencia. 
 
2.4.3. Layout de la planta y local comercial 
 
En los siguientes gráficos se muestra el Layout de la planta y el local 
comercial los mismos que fueron asesorados por un profesional Hugo 
Naranjo Ing. Civil   (Ver Anexo 1) 
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   Gráfico 2.4: Layout de la planta 
 
 
 
 
Fuente: Hugo Naranjo V. Ing. Civil 
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    Gráfico 2.5: Layout del local comercial 
 
 
 
Fuente: Hugo Naranjo V. Ing. Civil 
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2.5. Disponibilidad de financiamiento 
 
Ante las necesidades de crédito, las Pymes requieren financiamiento que en 
unos casos puede ser inmediato, y en otros paulatino dependiendo de su 
problema puntual. Este financiamiento deberá ser obtenido de las fuentes 
que el mercado ecuatoriano ofrezca, y tendrá diferentes condiciones 
dependiendo del monto requerido, la necesidad del financiamiento, el 
tamaño de la Pyme, el plazo al que va a requerir, su capacidad de pago, sus 
garantías, etc. 
 
Las opciones que las Pymes tienen para obtener financiamiento a corto plazo 
son las siguientes: 
 Financiamiento de proveedores 
 Papel comercial 
 Línea de crédito 
 Crédito bancario 
 Carta de crédito 
 Financiamiento de cuentas por cobrar 
 Leasing 
 Financiamiento por medio de inventarios 
 Factoring 
No obstante al tratarse de una empresa en nacimiento, lo más factible es 
apuntar por un crédito bancario, pues varias de las opciones de 
financiamiento enlistadas pueden aplicarse con una empresa ya en 
funcionamiento, como el financiamiento a través de cuentas por cobrar, por 
medio de inventarios de proveedores, etc. 
 
 
Dentro de las funciones o servicios de las entidades bancarias se puede 
mencionar al crédito bancario como un recurso importante, pues se trata de 
la realización de un desembolso a  un tiempo determinado, a cambio del 
pago retribuido con un interés específico. 
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Por su parte Walker (2001), la define como: 
 
…un contrato por el cual el banco entrega una suma de dinero 
determinada con la obligación del que la recibe de restituir otra 
de la misma especie y cantidad en la época convenida pagando 
los interese pactados.
16
 
 
Este tipo de financiamiento es el más común que se encuentra en el país, ya 
que por lo general es el prestamista es el mismo banco en el que la empresa 
tiene sus cuentas. El siguiente grafico demuestra que los créditos bancarios 
abarcan un 35% en cuanto a créditos se refiere: 
 
Gráfico 2.6: Líneas de Financiamiento 
 
Fuente: Andrade S. Calero E. (2006), Mercado de Valores como 
alternativa de financiamiento 
Entre los créditos ofrecidos por la Banca Privada Nacional se mencionan las 
siguientes opciones: 
 
 Banco Pichincha: 
 
o Crédito para Pymes: 
 El monto mínimo de crédito es de $ 15.000. 
 No existen montos máximos. 
                                              
16
 WALKER DE TULEDA, M. Contratos bancarios.:Centro de Publicaciones. Santa Fé, 
Argentina, 2001, p. 63 
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 La garantía puede ser por hipoteca, firmas o prendas. 
 El plazo depende del ciclo del negocio del cliente. 
Generalmente va de 30 a 180 días, renovable. 
 La tasa de interés es fija durante el plazo del crédito a 
razón del 11.79%. 
 
 Produbanco: 
 
o Crédito para Pymes: 
 Condiciones: 
 Para todas sus necesidades de financiamiento 
actuales o futuras, ya sea para adquisición de 
activos o para capital de trabajo, el GRUPO 
FINANCIERO PRODUCCIÓN tiene una solución 
crediticia para usted.  
 Monto del crédito en función de la necesidad del 
cliente, sujeto a evaluación en la aprobación del 
mismo.  
 Plazo: hasta 18 meses para capital de trabajo, hasta 
24 meses para compra de activos.  
 Forma de pago: mensual.  
 Garantías solicitadas por el Banco de acuerdo al 
monto y destino específico  
 Tasa de interés efectiva del 11.83% para Pymes. 
 Beneficios: 
 Agilidad en el trámite. 
 Atención personalizada. 
 Asesoría permanente 
 Requisitos: 
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 Copia de cédula de identidad del deudor y 
cónyuge, garante y cónyuge. 
 Copia planilla de servicios básicos. 
 Certificado de ingresos. 
 Certificados bancarios y tarjeta de crédito. 
 Proforma del bien o bienes a adquirir. 
 
 Banco del Pacífico: 
 
o Crédito para capital de trabajo, compra de activos fijos o 
proyecto de empresa: 
 Beneficios: 
 Tasa de interés aplicada de acuerdo al segmento 
del crédito. 11.83% para pymes. 
 Plazos dependerán del destino del crédito.  
 Se deben presentar garantías reales.  
 Sólo para clientes del Banco. 
 Requerimientos: 
 Solicitud de Crédito para persona jurídica 
(completamente llena y firmada por el 
representante legal de la compañía).  
 Fotocopia de cédula de identidad y certificado de 
votación del Rep. Legal a colores.  
 Referencias bancarias y tarjeta de crédito.  
 Referencias comerciales (teléfonos).  
 Balances Superintendencia (3 últimos años).  
 Balances auditados (si lo requiere) (3 últimos 
años).  
 Información financiera actualizada directa/anexos 
del año en curso.  
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 Flujo de Caja (proyectado – con las premisas 
respectivas).  
 Declaración del IVA año en curso.   
 Certificado de Cumplimiento de Obligaciones.  
 Respaldos Patrimoniales (matrículas, impuestos).  
 Solicitud de Crédito (completamente llena y 
firmada por el accionista mayoritario de la 
compañía).  
 Referencias bancarias y tarjeta de crédito.  
 Referencias comerciales (teléfonos).  
 Soportes patrimoniales y de ingresos.  
 Fotocopia de cédula de identidad y certificado de 
votación del accionista mayoritario a colores y 
cónyuge de ser el caso.  
 Escritura de constitución  
 Estatutos y reformas de estatutos.  
 Copia del RUC. 
 Nombramiento de Representante Legal. 
 Nómina de accionistas. 
 Certificado de estar al día en los aportes 
patronales. 
 Estado de situación personal de mayor accionista. 
 Se debe presentar garantías reales. 
 
 Banco Internacional: 
 
o Crédito comercial: 
 Capital de trabajo. 
 Destino: Financiamiento de inventario, cuentas por 
cobrar, requerimientos temporales de fondos 
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 Plazo hasta: 12 meses 
 Amortización: Pagos periódicos o un solo pago al 
final dependiendo del ciclo productivo o de la 
actividad. 
 Capital de inversión. 
 Destino: Financiamiento adquisición de bienes de 
capital, compra de maquinaria, ampliación 
capacidad operativa, adquisición de bienes 
inmuebles para procesos operativos. 
 Plazo hasta: 24 meses 
 Amortización: Pagos periódicos 
 Sobregiros 
 Avales y Garantías Bancarías. 
 Tasa de interés del 11.83% para pymes. 
 
 Banco General Rumiñahui: 
 
o BGR Capital (requerimientos operativos a corto plazo): 
 Beneficios: 
 Provee recursos temporales para su empresa  
 Facilita transacciones comerciales 
 Características: 
 Plazo: Hasta un año 
 Forma de pago: Cancelable al vencimiento o con la 
periodicidad que el flujo de caja de su empresa 
genere.  
 Tasa de interés del 11.83% para pymes. 
 Requisitos: 
 Mantener una cuenta con el Banco, por lo menos 
desde hace seis meses.  
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 Llenando la solicitud de crédito  
 Adjuntando la documentación requerida  
 
 Banco de Machala: 
 
o Crédito empresarial: 
 Beneficios: 
 Crédito para capital de trabajo:  
 Hasta  3 años plazo        
 Monto máximo: de acuerdo a la capacidad de pago         
 Garantía de acuerdo al monto solicitado 
 Crédito para activos fijos: 
 Hasta 5 años plazo 
 Monto máximo: de acuerdo a la capacidad de pago  
 Garantía sobre el bien objeto del financiamiento  
 Redescuento de cartera: 
 Hasta 180 días plazo 
 Monto máximo hasta el 85% de la cartera 
calificada  
 Garantía de acuerdo al monto hasta $150.000 
personas naturales sin garante y $200.000 personas 
jurídicas con garantía de accionistas principales  
 Hasta $500.000 con garantía hipotecaria  
 Línea de crédito PYMES (servicio exclusivo de este 
banco):  
 Hasta 3 años plazo 
 Monto máximo: 10 veces al saldo promedio anual, 
hasta $100.000  
 Hasta $25.000 sin garantía  
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 Mayor a $25.000 con garantías de acuerdo al 
monto  
 Beneficios:  
 Flexibilidad en la forma de pago, mensual o 
trimestral de acuerdo al flujo 
 Tasas competitivas  
 Asesoría de personal especializado   
 Requisitos: 
 Nombramientos actualizados de representantes 
legales 
 Escritura de constitución de la empresa 
 Copia de cédula de identidad y certificado de 
votación de los representantes legales 
 Copia del RUC 
 Escrituras de aumento de capital y reformas de 
estatutos (si los hubiere) 
 Última nómina de accionistas presentada a la 
Superintendencia de Compañías 
 Balances internos de los 2 últimos años 
 Balances presentados a la Superintendencia de 
Compañías de los 2 últimos años 
 Flujo de caja proyectado correspondiente a 1 año 
incluyendo el monto requerido y el respectivo pago 
(con anexos de supuestos de ingresos por ventas 
por línea de producto, rubros principales de costos 
y tablas de pago por institución financiera) 
firmados por el representante legal y el contador 
con número de registro profesional 
 Planillas de aportaciones al IESS 
 Declaración de impuesto a la renta 
 Certificado de cumplimiento de obligaciones 
actualizado 
 Crédito con fuente de repago: 
  
64 
 
 Créditos otorgados en función del endoso de sus 
cuentas por cobrar (facturas, letras de cambios, 
pagarés, redescuento de cartera, etc.) para obtener 
liquidez necesaria para seguir manejando su 
operación.  
 
 Corporación Financiera Nacional  
 
 Crédito para Pymes 
 Destino 
 Activo fijo: Obras civiles, maquinaria, equipo, 
fomento agrícola y semoviente. 
 Capital de Trabajo: Adquisición de materia prima, 
insumos, materiales directos e indirectos, pago de 
mano de obra, etc. 
 Asistencia técnica. 
 BENEFICIARIO 
 Personas naturales. 
 Personas jurídicas sin importar la composición de 
su capital social (privada, mixta o pública); bajo 
el control de la Superintendencia de Compañías. 
 Cooperativas no financieras, asociaciones, 
fundaciones y corporaciones; con personería 
jurídica. 
 MONTO 
 Hasta el 70%; para proyectos nuevos. 
 Hasta el 100% para proyectos de ampliación. 
 Hasta el 60% para proyectos de construcción para 
la venta. 
 Hasta US$ 200,000* 
 Valor a financiar (en porcentajes de la inversión 
total): 
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 *El monto máximo será definido de acuerdo a la 
metodología de riesgos de la CFN. (Realizada por 
Calificadoras de riesgos como Ecuability. S.A.). 
 PLAZO 
 Activo Fijo: hasta 10 años. 
 Capital de Trabajo: hasta; 3 años. 
 Asistencia Técnica: hasta; 3 años. 
 PERÍODO DE GRACIA 
 Se fijará de acuerdo a las características del 
proyecto y su flujo de caja proyectado. 
 TASAS DE INTERÉS 
 Capital de trabajo: 10.5%; 
 Activos Fijos: 
 10.5% hasta 5 años... 
 11% hasta 10 años. 
 GARANTÍA 
 Negociada entre la CFN y el cliente; de 
conformidad con lo dispuesto en la Ley General 
de Instituciones del Sistema Financiero a 
satisfacción de la Corporación Financiera 
Nacional. En caso de ser garantías reales no 
podrán ser inferiores al 125% de la obligación 
garantizada. 
 La CFN se reserva el derecho de aceptar las 
garantías de conformidad con los informes 
técnicos pertinentes. 
 DESEMBOLSOS 
 De acuerdo al cronograma aprobado por la CFN. 
Para cada desembolso deberán estar constituidas 
garantías que representen por lo menos el 125% 
del valor adeudado a la CFN. 
 SITUACIONES ESPECIALES DE 
FINANCIAMIENTO 
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 Aporte del cliente en: 
 Construcción: Hasta el 40% del costo del 
proyecto, conforme a normativa vigente de la 
CFN (incluye valor de terreno). 
 Se financia: 
 Terreno: Solamente en proyectos de reubicación o 
ampliación, conforme a normativa vigente de la 
CFN. 
 REQUISITOS 
 Para créditos de hasta US$ 300,000 no se requiere 
proyecto de evaluación. 
 Para créditos superiores a US$ 300,000 se 
requiere completar el modelo de evaluación que 
la CFN proporciona en medio magnético. 
 Declaración de impuesto a la renta del último 
ejercicio fiscal. 
 Títulos de propiedad de las garantías reales que se 
ofrecen. 
 Carta de pago de los impuestos. 
 Permisos de funcionamiento y de construcción 
cuando proceda. 
 Planos aprobados de construcción, en el caso de 
obras civiles. 
 Proformas de la maquinaria a adquirir. 
 Proformas de materia prima e insumos a adquirir. 
 
 
Las tasas de interés para créditos que cobran las instituciones bancarias están 
dentro del rango autorizado por la ley. A continuación se detallan las tasas 
efectivas de algunas instituciones
17
: 
 
 
                                              
17
 Información publicada por las instituciones financieras privadas mencionadas.  
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Tabla 2.4: Tasas de interés efectivas 
BANCO Empresarial Pyme Hipotecario Sobregiros 
Pichincha 10.19% 11.79% 11.30% 16.30% 
Produbanco 10.21% 11.83% 11.33% 16.30% 
Guayaquil 10.21% 11.83% 10.45% 16.30% 
Pacífico 10.21% 11.83% 9.65% 16.30% 
Internacional 10.21% 11.83% 11.33% 16.30% 
Bolivariano 10.21% 11.83% 11.07% 16.30% 
Rumiñahui 10.21% 11.83% 11.33% 16.30% 
Machala 10.21% 11.83% 11.33% 16.30% 
CFN 10.50% 11.00% -- -- 
 
Se trabajará con la CFN al tratarse de una entidad estatal, y que por lo 
mismo, maneja intereses menores al de la banca privada, por otro lado, el 
actual apoyo del Gobierno al desarrollo de pymes, incide en una mayor 
apertura por parte de esta institución para otorgar créditos para 
emprendedores. 
 
2.6. Ingeniería del proyecto 
 
La ingeniería del proyecto incluye todos los aspectos técnicos del proyecto, 
es decir, la descripción de los procesos y recursos necesarios para la 
producción de los sistemas de calentamiento de agua mediante paneles 
solares en tanque. 
 
2.6.1. Tecnología del producto 
 
El producto consiste en un sistema de calentamiento de agua compuesto por 
tres elementos: 
 Panel 
 Tanque 
 Base 
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El Panel está compuesto en sus cuatro lados por una caja de acero inoxidable 
en el exterior y acero galvanizado en el interior, con aislante térmico de 
poliuretano (véase Gráfico 2.7: Detalle del panel 1, número 1), y por una 
plancha que funciona como piso de la caja (véase Gráfico 2.7: Detalle del 
panel 1, número 2), misma que se suelda a la caja luego de colocar la tubería  
de cobre (Véase Gráfico 2.8: Detalle del panel 2, número 3) y soldar los 
mismos a la lamina de aluminio pintada de negro cromo para absorber el 
máximo calor. Encima de la plancha se coloca un vidrio templado para 
proteger la lámina y mantener el aluminio caliente, gracias al aire entre el 
aluminio y el vidrio. 
 
En el Gráfico 2.9: Detalle del panel 3, se observan todas las piezas que 
conforman el panel. 
 
 
Gráfico 2.7: Detalle del panel 1 
 
Fuente : La autora en Autocad 3D 
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Gráfico 2.8: Detalle del panel 2 
 
Fuente : La autora en Autocad 3D 
 
Gráfico 2.9: Detalle del panel 3 
 
Fuente : La autora en Autocad 3D 
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En este gráfico se observan las siguientes piezas: 
 a = Vidrio templado 
 b = Aluminio pintado de negro 
 c = Paredes de la caja de acero inoxidable y hierro galvanizado con 
aislante en poliuretano. 
 d = tubería de cobre 
 e = Base del panel lamina de acero inoxidable, con aislante de 
poliuretano. 
 
El tanque es diseñado en acero inoxidable en la parte interna,  y en la externa 
lleva hierro galvanizado y se coloca un aislante térmico de poliuretano 
quedando tipo sándwich (véase Gráfico 2.10: Detalle del tanque, numero iii), 
producido por el proveedor, y lleva dentro de sí un espiral de tubo de cobre 
(véase Gráfico 2.10: Detalle del tanque: tubo de cobre ii), mismo que llevará 
el agua potable fría al espiral y al tanque colector (véase Gráfico 2.10: 
Detalle del tanque: tubo de cobre iiiii) sale agua a los colectores térmicos ( 
panel solar) que será calentada por la energía térmica (véase Gráfico 2.10: 
Detalle del tanque: tubo de cobre i) libera agua caliente que será utilizado en 
el hogar la temperatura oscila entre 30° C y 40°C,  ( véase Gráfico 2.10: 
Detalle del tanque: tubo de cobre iiii) ingresa agua caliente a temperaturas 
entre 70°C y 90°C proveniente de los colectores térmicos ( panel solar) al 
tanque reservorio impulsada por el principio de termosifón o circulación 
natural, que en otras palabras, significa que el agua caliente tiende a subir, 
por ser más liviana que el agua fría, esta agua caliente permanece en el 
tanque calentando el agua del espiral; (Véase Gráfico 2.10: Detalle del 
tanque: válvula de no retorno A ) permite que el agua ingrese en un solo 
sentido manteniendo lleno el tanque reservorio (Véase Gráfico 2.10: Detalle 
del tanque: válvula de alivio B) alivia el exceso de presión dentro del tanque 
reservorio (máximo:15 psi, equivalente a 100 ºC).     
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Gráfico 2.10: Detalle del tanque 
 
 
Fuente : La autora en Autocad 3D 
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El plano del producto es el siguiente: 
 
Gráfico 2.11: Vista del circuito cerrado de la tubería de cobre 
 
 
 
 
Fuente : La autora en Auto Cad 3D 
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2.6.2. Diagrama de flujo 
 
Un diagrama de flujo es una representación gráfica que muestra todas las 
etapas de un proceso. Existen muchos estilos para dibujar estos diagramas, si 
bien, lo verdaderamente interesante es que se entiendan por quien los realiza 
y quienes lo deben utilizar. 
 
 
La producción abarcará la construcción del panel, subcontratando la 
construcción del tanque de agua. Los paneles se producen en la fábrica, y  la 
instalación con todos los complementos se lo realiza directamente en el 
hogar a instalarse, pues debe ajustarse a las condiciones del techo del cliente. 
Los procesos productivos y de servicios se exponen a continuación: 
 
2.6.2.1. Producción del panel o colector solar 
 
A continuación se presenta el proceso que se utiliza para producir el panel 
solar en tanque, partiendo del proceso propuesto por Burbano (2006): 
 
Se procede a colocar la base utilizando una lámina de acero inoxidable con 
aislante de poliuretano en la parte interna. 
 
 Para la construcción de la caja, se utiliza una lámina galvanizada y lamina de 
acero inoxidable calibre 18, de 1.22 m x 2,44 m. en la parte interna de la caja se 
utiliza lámina galvanizada y en la parte externa se coloca lamina de acero 
inoxidable de 5cm. De alto  formando un “sándwich” y colocamos un  aislante 
espuma de poliuretano, la cual se consigue en el mercado como dos líquidos A y 
B, los cuales se deben mezclar hasta obtener una solución uniforme que se 
deposita en el molde, la cual se expande hasta obtener la forma del mismo. Para 
este caso se requieren 5 kilos. 
 
Los extremos de la caja soldamos con suelda autógena debido al pequeño espesor 
de las láminas. 
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 Perforar dos tubos de cobre de 1 pulgada de diámetro con  12 orificios c/u los 
orificios son de ½ pulgada quedando tipo flauta, donde soldaremos los tubos 
colectores de cobre de ½ pulgada de diámetro con suelda autógena utilizando 
suelda amarilla, en uno de los extremos colocaremos tapones  PVC. Con sellante, 
se realizan perforaciones en los extremos de la caja para los tubos de cobre de 1 
pulgada de entrada y salida de agua los mismos que son soldados a la caja e 
instalamos la lámina de aluminio  pintada de color cromo negro lo que hace más 
eficiente la captación térmica para el calentamiento de los tubos colectores en el 
panel. 
 
Teniendo todo el conjunto listo como la base, tubos de cobre, sellamos todo el 
contorno hasta obtener total hermeticidad del mismo, luego se ensaya el sistema 
para comprobar su eficiencia y para finalizar se coloca sobre la superficie de la 
estructura del panel un vidrio templado opaco sellando con silicón puesto que se 
requiere aprovechar al máximo toda la energía calórica posible.  
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Gráfico 2.12: Proceso de producción del colector solar 
Armar y colocar base de 
acero inoxidable con 
aislante de poliuretano
Armar paneles con 
aislante de poliuretano
Pintar la placa de aluminio 
de color cromo negro
Soldar la tubería de cobre 
a la placa
Realizar el montaje de la 
estructura metálica del 
panel
Colocar el vidrio templado 
opaco
Sellar con silicona
Probar Hermeticidad
inicio
Fin
Si
Si
Si
OPERARIO SUPERVISOR TÉCNICO
Aprueba el 
panel
Corrige errores No
Aprueba 
calidad del 
panel
Corrige errores No
Aprueba última 
revisión del 
panel
Corrige errores No
Almacena el panel
Inicio-Fin
Actividad
Decisión
SIMBOLOGÍA
 Fuente : La autora  
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Tabla 2.5: Especificaciones del Proceso de producción del Panel 
o colector solar 
ACTIVIDAD TIEMPO 
RECURSOS 
HUMANOS 
MAQUINARI
A Y EQUIPO 
Armar y colocar base de acero inoxidable 
con  aislante poliuretano 
30Minutos 
2 operarios 
Compresor 
/soldadura 
Armar paneles con aislante de poliuretano 3 horas 
Pintar la placa de aluminio de color cromo 
negro 
10 minutos 
Soldar los tubos de cobre en los extremos y 
a la caja 
30 minutos  
Soldar la lamina a las tuberías 30 minutos 
Soldadura 
autógena 
Realizar el montaje de la estructura 
metálica del panel(soporte) 
30 minutos 
Soldadura 
eléctrica / 
Taladro / 
Moledora 
Colocar el vidrio templado opaco 10minutos 
 
Sellar con silicona 10 minutos 
 
Probar Hermeticidad 30 minutos Compresor / 
TOTAL 06:00 horas 
 
 
Elaborado: La Autora 
Fuente: Investigación Propia 
 
2.6.2.2. Proceso de producción de la base 
 
El proceso de construcción de la base depende en gran medida del tipo de 
techo en que se instalará, por lo que se contará con estructuras triangulares 
para techos planos y estructuras planas para techos inclinados. Por ende, se 
cuanta con dos procesos de producción. 
 
Por otra parte, para poder establecer el número aproximado de bases que se 
realizarán de cada tipo, se considerará el porcentaje correspondiente al 
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número de viviendas en Quito que tienen techos de cemento y que utilizarían 
captadores con base inclinada, y techo de Asbesto (Eternit, Eurolit), o Zinc 
para captadores con base plana. Se descartan por ende los techos de Palma, 
paja u hoja, o similares que presentan características muy débiles para 
resistir el peso del sistema de calentamiento. 
 
Según el INEC, se tienen los siguientes valores para los hogares con estos 
tipos de techo: 
Tabla 2.6: Distribución de hogares por tipo de techo 
  
 Propia y 
totalmente 
pagada  
 Propia y la está 
pagando  
 Propia 
(regalada, 
donada, 
heredada o por 
posesión)  
 Total   Porcentaje  
 Hormigón (losa, 
cemento)  
     152,963.00         42,951.00         33,778.00       229,692.00  77% 
 Asbesto (eternit, 
eurolit)  
       29,239.00           4,440.00         10,768.00         44,447.00  15% 
 Zinc         13,753.00           2,386.00           6,742.00         22,881.00  8% 
 Total       195,955.00         49,777.00         51,288.00       297,020.00  100% 
Elaborado: La Autora 
Fuente: INEC Censo de Población y Vivienda año 2010 
 
 
De acuerdo a esto existe la posibilidad de comercializar un 77% de 
captadores con base inclinada que ocupan 18.4 metros y un 23% de 
captadores con base plana que ocupan 8.8 metros.  
 
2.6.2.2.1. Producción de base para techo plano 
En un techo plano se requerirá de una estructura triangular a fin de que el 
panel pueda recibir la luz solar de forma eficiente. El proceso de producción 
es el siguiente: 
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Gráfico 2.13: Proceso de producción de la base inclinada 
 
Fuente : La autora 
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Tabla 2.7: Especificaciones del proceso de producción de la base 
ACTIVIDAD TIEMPO 
RECURSOS 
HUMANOS 
MAQUINARIA Y 
EQUIPO 
Medir los tubos 5 min 1 operario Metro 
Cortar los tubos cuadrados  45 minutos 
2 Operarios 
 Sierra 
Armar las piezas laterales 20 minutos  Taladro, tornillos 
Soldar las piezas laterales 30 minutos 
Soldadora eléctrica 
Soldar piezas transversales 10 minutos 
Soldar refuerzos 15 minutos 
Revisar calidad de la base 5 minutos Supervisor  
Pintar con pintura anticorrosiva 30 minutos      1 operario Compresor 
TOTAL 2.40 horas   
Elaborado: La Autora 
Fuente: Investigación Propia 
 
Gráfico 2.14: Piezas laterales de la base 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Gráfico 2.15: Piezas ensambladas 
 
Fuente: La Autora 
 
El material que se utilizará para la base serán tubos cuadrados. Para esta 
estructura se necesitan cerca de 18.4 metros de tubo, a un costo de $ 6.00 el 
metro. 
 
2.6.2.2.2. Proceso de producción techo inclinado 
En el caso de los techos inclinados, se requiere de una base plana que 
soporte y distribuya el peso de los paneles a fin de proteger, tanto el panel 
como el techo, adicionalmente, este tipo de base requiere de dos piezas que 
ayuden a soportar el peso del tanque, como se observa en el Gráfico 2.15: 
Piezas ensambladas. 
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Gráfico 2.16: Proceso de producción base plana 
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Tabla 2.8: Especificaciones del proceso de producción de la base 
para techo inclinado 
ACTIVIDAD TIEMPO 
RECURSOS 
HUMANOS 
MAQUINARIA Y 
EQUIPO 
Medir los tubos 5 min 1 operario Metro 
Cortar los tubos cuadrados  45 minutos 
2 Operarios 
 Sierra 
Armar la base cuadrada para el 
panel 20 minutos  Taladro, tornillos 
Soldar soportes para el tanque 30 minutos 
Soldadora eléctrica 
Soldar todas las piezas 10 minutos 
Soldar refuerzos 15 minutos 
Revisar calidad de la base 5 minutos Supervisor  
Pintar con pintura anticorrosiva 30 minutos      1 operario Compresor 
TOTAL 2.40 horas   
Elaborado: La Autora 
Fuente: Investigación Propia 
 
Gráfico 2.17: Soporte para techos inclinados 
 
Elaborado: La Autora 
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Para este tipo de base se utilizará tubo cuadrado. Se necesitan 8.8 metros 
para su fabricación, a un valor de $ 6 dólares el metro. 
 
2.6.2.3. Proceso de instalación y transporte 
 
El proceso de instalación y transporte del producto se maneja como uno solo 
pues la instalación se la realiza directamente en el hogar del cliente. El 
proceso es el siguiente: 
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  Gráfico 2.18: Proceso de instalación y transporte 
OPERARIO SUPERVISOR TÉCNICO
Inicio-Fin
Actividad
Decisión
SIMBOLOGÍA
inicio
Empaquetar y proteger los 
paneles solares
Transportar paneles y 
tanque
Determinar el punto de 
instalación del sistema
Techo tiene 
inclinación
Instalar con base 
triangular
Instalar con base 
plana
No Si
Si
Montar panel en 
estructura
Montar Tanque
Realizar 
instalación de 
tubería
Realizar pruebas 
de funcionamiento
Fin
Acepta 
empacado
Corregir fallas No
Funciona 
correctamente
Si
Corregir errores
No
  
Fuente : La autora 
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Tabla 2.9: Especificaciones del Proceso de instalación y 
transporte 
ACTIVIDAD TIEMPO 
RECURSOS 
HUMANOS 
MAQUINARIA Y 
EQUIPO 
Empaquetar y proteger los paneles 
solares 5 minutos 
2 Operarios 
  
Transportar paneles y tanque 1 hora   
Determinar el punto de instalación 
del sistema 15 minutos 
Escalera, cables de 
seguridad 
Techo tiene inclinación -   
Instalar  base  1 hora Taladro  
Montar panel en estructura 30 minutos Taladro  
Montar Tanque 1hora Taladro  
Realizar instalación de tubería 1 hora Soldadura autógena 
Realizar pruebas de funcionamiento 15 minutos   
TOTAL 5.05 horas   
 
Elaborado: La Autora 
Fuente: Investigación Propia 
 
La instalación de la tubería externa debe alimentar tanto a la tubería de cobre 
como a la tubería que se dirige hacia el panel. 
 
2.7. Materia Prima e insumos para el Producto 
 
Los sistemas de calentamiento de agua en base a paneles solares en tanque 
que se producirán en la planta y a su vez se comercializara, tendrán las 
siguientes características: 
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Tabla 2.10: Especificaciones del Tanque 
TANQUE MATERIAL ESPESOR 
Capacidad  
150, 200, 240 
litros 
Interior del tanque Acero inoxidable SUS 
304/2B 
1.5-2.0mm 
Exterior del tanque hierro galvanizado 0.4mm 
Aislación termica Poliuretano (Bayer, 
Alemania) 
50mm 
Marco y soporte Hierro l.Smm 
Peso  sin agua  60 kg 
 
Elaborado: La Autora 
Fuente: Investigación Propia 
 
Tabla 2.11: Especificaciones del colector por captador plano 
ESPECIFICACIONES Medidas 
Dimensiones 80 – 120 cm de ancho 
150 – 200 cm de alto 
5 – 10 cm de grosor 
Cubierta Vidrio templado 
Lamina de aluminio Pintada de cromo negro para 
absorción del calor 
Paredes externas Acero inoxidable, opacas, 
resistentes a la intemperie, 
hierro galvanizado, aislamiento 
térmico interno (poliuretano) 
Serpentín Tubo de Cobre de 1/2 pulgada 
Base del panel Lamina de acero 
 
Elaborado: La Autora 
Fuente: Investigación Propia 
  
87 
 
Cabe resaltar que son resistentes a las lluvias fuertes y al granizo.  
 
2.7.1. Especificación de Maquinaria 
 
Las maquinarias que se requieren para el proyecto son las siguientes: 
 
Tabla 2.12: Equipos y maquinarias 
 
 
La soldadora a adquirirse será la LINCOLN AC 225 AMP 220V K1170, 
misma que funciona con suelda de “electrodo revestido”. 
 
 
La soladora autógena a adquirirse será con tanques de oxígeno y acetileno 
marca AGA, con suelda de estaño-plata. 
 
2.8. Muebles, enseres y equipos de computación 
Entre los equipos que la empresa requerirá se mencionan: 
 
Tabla 2.13: Muebles y enseres 
 
 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD
SOLDADORA ELÉCTRICA 1
SOLDADORA AUTÓGENA 1
COMPRESOR 1
MOLADORA MARCA KLEYTON 1
DOBLADORA DE TOL MARCA TAIMAN 1
GUILLOTINA MANUAL PARA TOL 1
JUEGO HERRAMIENTAS MENORES 2
MESAS ACERO 2
DESCRIPCIÓN CANTIDAD
ESTACIÓN TRABAJO GERENTE 1
ESCRITORIO 2
SILLAS GIRATORIAS 3
SILLAS VISITA 4
SOFÁ BIPERSONAL 1
SOFÁ TRIPERSONAL 4
ARMARIO 1
ARCHIVADOR 2
ESTANTERÍAS 6
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Tabla 2.14: Equipos de computación 
 
 
2.9. Disponibilidad de Recursos Humanos. 
 
La mano de obra operativa en el país, es bastante común y fácil de 
conseguir, debido a que las actividades que se llevan a cabo en talleres o 
pymes dedicadas a la producción, pueden ser realizadas por personal con 
conocimientos básicos, mediante el direccionamiento de un profesional o 
supervisor técnico, que conozca el proceso de producción a aplicarse. La 
mano de obra que se requiere para la producción de los paneles solares no 
debe ser especializada, por lo mismo se puede considerar que en el Ecuador 
existe un gran número de personas que cumplen los requisitos necesarios. 
 
 
La edad estimada para el operario puede estar comprendida entre los 18 y 30 
años, pues se necesita de personas bastante jóvenes, debido a la flexibilidad, 
agilidad y fuerza necesaria para instalar los paneles en los techos de los 
domicilios. 
 
 
El nivel de educación puede ser medio, pues se requiere conocimientos 
básicos, leer, escribir, y un manejo básico de herramientas, mismo que no 
conlleva dificultad en su aprendizaje. Se estaría considerando obtener mano 
de obra dentro de un grupo de aproximadamente 83,000 personas en el 
Cantón Quito, según el INEC. Considerando solamente aquellas que tienen 
disponibilidad para trabajar se puede hablar de un mercado laboral de 23381 
personas a términos del 2010. 
 
 
 
 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD
PORTABLE 1
COMPUTADOR 2
IMPRESORA 2
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Tabla 2.15: Disponibilidad de recursos humanos 
EDAD Número de personas 
Disponible para 
trabajar 
18 11697 2300 
19 8601 2222 
20 7370 2255 
21 6496 2035 
22 6366 2023 
23 6172 1997 
24 5678 1894 
25 5548 1736 
26 5341 1597 
27 5210 1545 
28 5195 1324 
29 4923 1225 
30 4854 1228 
TOTAL 83451 23381 
 
Fuente: INEC – Censo 2010 
 
Los recursos humanos necesarios para el proyecto son los siguientes: 
 
Tabla 2.16: Recursos humanos 
Equipo Cantidad 
Operarios 4 
Supervisor Técnico 1 
Vendedor 1 
Secretaria 1 
Instaladores 2 
Gerente 1 
Contador  (por honorarios) 1 
  
La empresa no contará con un nivel elevado en transacciones que justifique 
el tener un contador a tiempo completo, por lo mismo, se estima una 
contratación de contador por honorarios, supliendo las actividades de control 
interno la secretaria contable, cuando se requiera. 
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2.10. Vehículos 
 
Para el traslado del Sistema de Calentamiento del Agua se requiere de un 
vehículo adecuado, por lo mismo, se proyecta la compra de una camioneta 
Luv: 
Tabla 2.17: Vehículos 
 
 
 
 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD
CAMIONETA CHEVROLET LUV SIMPLE 4*2 1
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CAPITULO III 
 
3. ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y  LEGAL 
 
3.1. Objetivos 
 
Los objetivos del estudio administrativo y legal son los siguientes: 
 
 Definir la estructura organizacional adecuada para el correcto 
funcionamiento de la empresa. 
 Especificar los requisitos legales, normativos y reglamentarios 
necesarios para que la empresa funcione de manera acorde a la ley. 
 Desarrollar los aspectos de dirección estratégica necesarios para guiar 
correctamente la gestión de la empresa, como misión, visión y 
objetivos a futuro. 
 Establecer la imagen de marca del producto y las estrategias de 
marketing para posicionar al mismo en el mercado de forma 
competitiva. 
 
3.2. Organización de la Empresa 
 
3.2.1. Nombre de la Empresa 
 
La actividad de la empresa será la de producir Sistemas de Calentamiento a 
través de Paneles Solares, por lo mismo se llamará: 
 
SISCASOL 
 
Que funciona como un acrónimo de Sistemas de Calentamiento Solares. Se 
ha escogido este nombre debido a que a futuro se estimaría ampliar la 
producción y línea de productos de calentamiento de agua a través de 
energía solar.  
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3.2.2. Tipo de Empresa 
 
El tipo de empresa que se implementará es de carácter privado en relación al 
tipo de sector al que pertenece, pues la contribución de  la inversión inicial la 
realizará el o los socios de la entidad en parte, y el resto como crédito 
bancario. 
 
 
La empresa se perfila como manufacturera, pues utiliza ciertos bienes o 
materia prima para la elaboración de un producto terminado, como el caso 
de los Sistemas de Calentamiento de Agua mediante paneles solares en 
Tanque. 
 
 
Si se considera la Clasificación Internacional Industrial Uniforme (CIIU)
18
, 
revisión 4 del 2006, la empresa se encuentra en la siguiente clasificación: 
 C   Industrias Manufactureras 
 27   Fabricación de Equipo eléctrico 
 2750  Fabricación de Aparatos de uso doméstico 
No obstante a pesar de estar dentro de la clasificación de equipo eléctrico se 
menciona que dentro del C2750 se encuentran: 
 
 
Esta clase incluye la fabricación de pequeños electrodomésticos y utensilios 
domésticos eléctricos, (…)  y otros utensilios domésticos eléctricos y no 
eléctricos, tales como lavaplatos, calentadores de agua y unidades de 
eliminación de desperdicios. Esta clase incluye la fabricación de aparatos 
con electricidad, gas u otra fuente de combustible
19
 
 
 
                                              
18
 clasificación sistemática de todas las actividades económicas cuya finalidad es la de 
establecer su codificación armonizada a nivel mundial. Es utilizada para conocer niveles de 
desarrollo, requerimientos, normalización, políticas económicas e industriales, entre otras 
utilidades. 
19
 Clasificación Internacional Industrial Uniforme. Categoría C 2750 
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3.2.3. Direccionamiento estratégico 
 
Una empresa es una entidad o sistema  que trabaja para cumplir ciertas 
metas u objetivos, sin embargo en muchas de las empresas estos objetivos 
y/o metas no están claramente definidos lo que puede hacer que la empresa 
pierda el rumbo de su actividad. El Direccionamiento Estratégico busca 
establecer claramente los objetivos y metas a futuro para de esta manera 
plantear las estrategias apropiadas para llevarlas a cumplimiento. 
 
“Las organizaciones para crecer, generar utilidades y 
permanecer en el mercado deben tener muy claro hacia dónde 
van, es decir, haber definido su direccionamiento estratégico”.20 
 
 Los elementos que componen el Direccionamiento Estratégico hasta ahora 
son: 
 Misión 
 Visión 
 Valores o Principios  corporativos 
 Políticas 
 
3.2.3.1. Misión,  
 
La misión busca responder a la pregunta fundamental de la empresa ¿Cuál es 
el negocio? o ¿a qué se dedica este negocio? 
 
“La misión de una organización es una declaración relati-
vamente duradera del propósito de una organización, que la 
diferencia de otras empresas similares. Es en sí, una declaración 
de la razón de ser”.21 
 
                                              
20
 AMAYA, J. Gerencia: Planificación & Estrategia. Universidad Santo Tomas. 
Bucaramanga –Colombia, 2001, p.  50 
21
 VIDAL ARIZABALETA, E. Diagnóstico organizacional: Evaluación sistemática del 
desempeño empresarial en la era digital. ECOE Ediciones. Bogotá-Colombia, 2004, p. 106 
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En síntesis, la misión es una declaración de la razón de ser de una empresa, 
es necesario por tanto que la misión, para responder la pregunta sobre cuál 
es el negocio, utilice un enunciado claro. 
 
 
Según Sallenave (1990)
22
, el que una empresa defina su misión le permite 
delimitar su campo de actividad con el fin de concentrar los recursos 
existentes de la empresa en un objetivo específico permanente. Una misión 
debe describir lo que la organización hace, sus clientes, productos o 
servicios, mercados, filosofía y tecnología básica. McGinnis, citado por 
(Vidal Arizabaleta, 2004), menciona que una buena declaración de la misión 
debe: 
 
 
 Definir cómo es la organización y cómo querría ser. 
 Debe ser lo bastante limitada para excluir algunos negocios y lo 
bastante amplia para dar cabida al crecimiento creativo.  
 Diferenciar a una organización cualquiera de las demás.  
 Servir de marco para evaluar las actividades presentes y futuras.  
 Declararse en términos lo bastante claros como para que los pueda 
entender bien toda la organización. 
 
Adicionalmente esta autora  detalla varias preguntas que al contestarse 
permiten construir la misión: 
 
 ¿Cuál es la necesidad a la que está dando respuesta la organización? 
 ¿Quiénes son los clientes? 
 ¿Cuáles son los principales productos o servicios? 
 ¿Dónde compite la empresa? 
 ¿Es la tecnología un interés primordial en la empresa? ¿Trata la 
empresa de alcanzar objetivos económicos? 
                                              
22
 SALLENAVE, J. P.  Gerencia y Planeación estratégica. Editorial Norma, -Colombia, 
1990 
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 ¿Cuáles son las creencias, valores, aspiraciones y prioridades 
filosóficas fundamentales de la empresa? 
 ¿Cuál es la competencia distintiva de la empresa o su principal 
ventaja comparativa? 
 ¿Se preocupa la empresa por asuntos sociales, comunitarios o 
ambientales? ¿Se considera que los trabajadores son la fuente del 
éxito empresarial? 
 
La misión se establecerá de la siguiente forma: 
 
Gráfico 3.1: Misión 
 
 
3.2.3.2. Visión  
 
La visión determina las metas a alcanzarse a largo plazo, aunque en muchas 
empresas la visión se redacta como un ideal, debe ser realista y medible. 
Cuando la empresa ha alcanzado dicha visión esta se complementará con la 
misión, por tanto se deberá redactar una nueva visión a alcanzar. 
 
 
La misión por tanto especifica el “donde está la empresa”, mientras que la 
visión define el “hacia donde quiere ir la empresa”. 
MISIÓN 
•Producir y comercializar calentadores de agua 
domésticos,  ecológicos con estandares técnicos de 
alta calidad en base a energía solar que contribuyan a 
disminuir el consumo de gas o electricidad de los 
hogares ecuatorianos, manejando tecnología que no 
afecte al ambiente, proveedores de calidad, un 
personal altamente capacitado y buscando la 
satisfacción total del cliente. 
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Albrecht, dice de la visión: 
 
“...una visión es algo más que un llamamiento para incrementar 
la cuota del mercado, fastidiar a la competencia o doblar los 
beneficios del año anterior. Es más emocional que analítica. 
Una visión es una "imagen compartida sobre lo que queremos 
que nuestras empresas sean o lleguen a ser... Proporciona un 
propósito intencionado para una orientación futura. Responde a 
la pregunta ¿cómo queremos que nos vean aquellos por los que 
nos interesamos?..”, citado por Vidal.23 
 
La visión es una perspectiva optimista futura, sin embargo debe ser realista a 
más de atractiva para la organización. Funciona como una idea motivadora 
señalando el camino para que todas las acciones y estrategias a seguir se 
realicen con la finalidad de lograr hacerla realidad. 
 
 
Para la redacción de la visión se pueden tomar como referencia las 
siguientes preguntas descritas por Vidal
24
: 
 
 ¿Cuáles son los límites (de tiempo, geográficos sociales) de la visión? 
 ¿Cómo se sabrá que ha sido exitosa? 
 ¿Conduce a la organización a un futuro mejor? 
 ¿Refleja ideales elevados? 
 ¿Está clara la dirección y el propósito? 
 ¿Inspirará un compromiso entusiasta y valiente? 
 ¿Es lo suficientemente ambiciosa? 
 
 
 
 
                                              
23
 VIDAL ARIZABALETA, E. Diagnóstico organizacional: Evaluación sistemática del 
desempeño empresarial en la era digital. ECOE Ediciones. Bogotá-Colombia, 2004, p. 107 
24
 Idem pág. 111. 
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La visión para SISCASOL es la siguiente: 
Gráfico 3.2: Visión 
 
 
3.2.3.3. Valores 
 
Los valores corporativos expresan y forman parte de la cultura 
organizacional, la cual debe manejarse en un entorno que permita llevar a 
cabo lo propuesto en la misión y la visión, de esta forma los valores o 
principios corporativos deben expresar las cualidades que la empresa busca 
transmitir y en las cuales se deben regir para llevar a cabo su actividad. 
 
“… los valores corporativos, definidos institucionalmente, deter-
minan, sin duda, el espacio ético dentro del cual pueden llevarse 
a cabo legítimamente las estrategias empresariales. Fuera de ese 
espacio ético no debe asumirse una estrategia ya que sería 
incoherente, o estaría en contradicción con las propias 
exigencias corporativas”.25 
 
Los valores corporativos permiten responder de cierta manera la pregunta 
¿Cómo hace la organización o la empresa sus negocios?, es decir forman el 
                                              
25
 MARR, R., & GARCÍA ECHEVARRÍA, S. La Dirección Corporativa de los Recursos 
Humanos. Ediciones Díaz de Santos. Madrid-España, 1997, p. 19 
VISIÓN 
• Liderar la participación en el mercado con la 
ampliación de nuevas líneas de productos, y 
extendiendo el territorio de venta a las 
principales ciudades del país como son 
Guayaquil y Cuenca, dentro de los primeros 10 
años de funcionamiento. 
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conjunto de pautas que definen la actuación de los miembros de la 
organización en lo concerniente a su desempeño cotidiano, a la hora de 
prestar un servicio o de fabricar un producto y venderlo, como también los 
que rigen las relaciones interpersonales entre los miembros de la entidad y 
con personas o instituciones ajenas a la misma. 
 
 
Por tanto para definir los valores corporativos es necesario realizar un 
análisis introspectivo de la compañía y observar cuales son aquellos 
principios o valores con los cuales cuenta la empresa y se desean fortalecer y 
cuales debe adquirir, ejemplo de valores o principios pueden ser, la 
puntualidad en las entregas,  el control de calidad, el respeto al ambiente, 
entre muchos otros. 
 
Los valores propuestos para la empresa son los siguientes: 
 
 Confianza: tener seguridad en el cumplimiento de nuestro trabajo y el 
de nuestro personal, hace que los clientes tengan confianza en nuestros  
productos. 
 Respeto: Nuestro cliente interno como externo es lo más importante, 
siempre tendremos una actitud conciliadora para llegar a un mutuo 
acuerdo que muestre congruencia en nuestro trabajo y satisfaga las 
necesidades del cliente. El respecto al ambiente también es parte de este 
valor pues se impulsa la utilización de sistemas de bajo impacto 
ambiental. 
 Puntualidad: Encontrarnos no sólo en el momento justo de la compra si 
no antes del mismo para poder entregar un servicio y producto con 
resultados de calidad. 
 Responsabilidad: En todas las actividades que desarrollemos 
mantendremos el compromiso de brindar servicios y productos de 
calidad; a su vez respondiendo a las necesidades de la comunidad 
(reciprocidad). 
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3.2.3.4. Políticas 
 
Las políticas conforman la base y el marco institucional en el cual debe 
basarse una empresa. 
 
Entre las políticas que se plantean están las siguientes: 
 
 El cliente es nuestra razón de ser; por eso todos nuestros productos y 
actividades están dirigidos a su satisfacción, procurando siempre que 
la organización proyecte su marca como sinónimo de excelencia. 
 La calidad es la constante de todas las etapas, actividades, tareas y 
procesos desarrollados en la empresa, utilizando la tecnología que 
está a nuestro alcance dando un valor agregado al producto y servicio 
entregado al cliente. 
 La ética es la base de todas las acciones y decisiones, que repercuten 
en el beneficio de nuestros clientes y. por ende, de nuestra empresa; 
siendo un potencial de cambio de energía social que integra la 
transparencia en todos sus actividades. 
 La puntualidad debe primar ante todo, tanto en el comportamiento de 
los empleados como en los plazos previstos para la entrega e 
instalación de los sistemas en los hogares. 
 Detallar por escrito todo requerimiento o reclamo realizado por 
clientes externos, interno o proveedores, a fin de mantenerlos siempre 
en cuenta y lograr así dar respuesta en el menor tiempo posible. 
 Realizar evaluaciones periódicas, permanentes a todos los procesos 
de la organización para la mejora continua de la calidad. 
 
3.2.4. Estrategia Empresarial 
 
Las estrategias de una empresa consisten en diversas vías o caminos para 
poder lograr los objetivos de la organización, por lo mismo, las distintas 
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estrategias que se puedan plantear parten del análisis tentativo de las 
fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades. 
El FODA del proyecto es el siguiente: 
 
Tabla 3.1: Matriz FODA 
 OPORTUNIDADES 
Restricciones al uso 
de calefones. 
Costos de electricidad 
en aumento 
Poca competencia 
actual en el mercado 
AMENAZAS 
Competencia futura en 
crecimiento 
Cambios en los factores 
económicos del país 
Elevación de precios en la 
materia prima 
 
FORTALEZAS 
Especialización 
en la producción 
de este producto. 
Valor agregado 
de marca y 
diseño 
Conocimiento 
del negocio 
Estrategias FO 
Elevar el valor que el 
cliente otorga al 
producto, por sobre 
su valor real, 
mediante publicidad 
enfocada. 
Ampliar la línea de 
productos a fin de 
abastecer mercados 
diversos. 
Estrategias FA 
Realizar convenios o 
alianzas estratégicas con 
los proveedores a fin de 
obtener precios 
preferenciales. 
Asociarse a las distintas 
cámaras de comercios 
para obtener mayor 
seguridad y apoyo frente 
al mercado y abrir 
nuevas oportunidades de 
comercio 
 
DEBILIDADES 
Costos crecientes 
de fabricación. 
Estrategias DO 
Realizar publicidad 
enfocada a exaltar las 
ventajas del producto 
Estrategias DA 
Establecer un buen 
historial crediticio con 
las instituciones 
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Competencia 
indirecta a bajos 
precios 
por sobre su precio 
de mercado. 
Incrementar las 
ventas del producto a 
través de la 
implementación de 
estrategias de 
marketing y ventas.  
Incrementar los 
ingresos por 
servicios de 
mantenimiento 
eventual a los 
sistemas de 
calentamiento. 
financieras a fin de 
contar con apoyo 
económico eventual. 
Realizar una 
capacitación al personal 
operativo a fin de elevar 
la eficiencia y calidad 
del producto. 
Realizar investigación 
técnica a fin de mejorar 
el producto 
continuamente. 
Fuente: La Autora 
 
3.2.5. Logotipo  
 
El logotipo propuesto para la empresa expresará la utilización del sol como 
motor o fuerza productiva para los productos que se comercializarán.  
El diseño es el siguiente: 
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Gráfico 3.3: Logotipo SISCASOL 
 
 
El Logotipo representa tanto al sol como a un engrane, siendo el primero el 
que representa la fuerza productiva de los sistemas a fabricar, y por otro, el 
engrane es símbolo de movimiento, de dinamismo y de una pieza 
fundamental de cualquier sistema. 
 
 
3.2.6. Objetivos de la Empresa 
Los objetivos de la empresa son aquellos que permitirán que  tanto la misión 
como la visión se lleven a cabo de manera efectiva. Por lo mismo se 
proponen los siguientes: 
 
 Objetivo administrativo 
o Realizar los procesos internos bajo una gestión efectiva y 
eficiente, tanto sobre el control de tiempos como de 
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inventarios, mejorando la calidad administrativa de manera 
continua. 
o En base al crecimiento de la empresa se contratará el personal 
necesario para asegurar la adaptación de la empresa a las 
necesidades cambiantes de tecnología tanto del mercado de 
consumo como el de la industria. 
 
 Objetivo de producción 
o Mejorar los procesos de producción implementando un sistema 
de gestión de calidad que permita reducir costos en base a la 
reducción de desperdicio de tiempo y materia prima. 
 
 Objetivo Financiero 
o Cubrir en un lapso de 4 años la inversión requerida para el 
proyecto a fin de asegurar una ganancia neta a partir del quinto 
año, misma que permitirá retribuir a los inversores del 
proyecto y reinvertir en el crecimiento de la empresa. 
o Generar un registro sólido en cuanto al historial crediticio de la 
empresa, lo que le permitirá acceder a futuro a préstamos o 
líneas de crédito para financiar proyectos de crecimiento. 
 
 Objetivo de ventas 
o Incrementar las ventas en un 30%, a partir del segundo año., y 
un 25% al tercer año, buscando lograr una estabilidad en los 
años restantes.  
 
3.2.7. Estructura Organizativa. 
 
La estructura organizativa está conformada de la siguiente forma: 
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Gráfico 3.4: Organigrama 
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4
 
ASISTENTE DE 
VENTAS
 
  
Elaborado: La Autora 
Fuente: Investigación Propia 
 
 
3.2.8. Organigrama Funcional 
 
3.2.8.1. Gerente 
 
Es la persona que posee conocimientos de administración y actúa como 
representante legal de la empresa, fija las políticas operativas, 
administrativas y de calidad en base a los parámetros fijados por la empresa. 
Planea, dirige  y controla las actividades de la empresa .Su objetivo principal 
es el de crear un valor agregado en base a los productos y servicios que se 
ofrece, maximizando el valor de satisfacción para los clientes. 
 
Tiene a su cargo al siguiente personal: 
 Secretaria 
 Vendedor 
 Contador 
 Supervisor Técnico 
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El gerente tiene a su cargo las siguientes funciones: 
 Coordinar los procesos de compra a los distintos proveedores 
 Supervisar los procesos de administración de recursos humanos, 
financieros, materiales y de servicios concernientes a la gestión 
institucional. 
 Dirigir las acciones de mejora y rediseño de procesos de negocio, 
calidad de servicio y de la productividad empresarial. 
 Realizar evaluaciones periódicas acerca del cumplimiento de las 
funciones de los diferentes funcionarios.  
 Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos 
anuales.  
 Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, y proveedores para 
impulsar la comercialización de los productos.  
 Planificar y ejecutar estrategias de ventas, marketing y publicidad. 
 Realizar estudios de mercadeo. 
 Planificar los horarios de entrega del producto. 
 
3.2.8.2. Secretaria-Recepcionista 
 
La secretaria debe ser poseedora de conocimientos  de contabilidad, manejo 
de Word, Excel, nivel medio de inglés, experiencia  mínima un año en 
cargos similares.  
Indispensable que conozca la operación de estos recursos y actualice su 
conocimiento en torno a ellos para transformarlos en herramientas útiles a su 
labor. 
 
 
Trabaja en coordinación con el vendedor y el contador, pues actúa como 
mediadora en cuanto a las actividades que influyen en el proceso contable, 
como la recepción y archivo de registros contables. 
 
Reporta a: 
 Gerente 
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Las funciones de la secretaria recepcionistas son: 
 Archivar documentos. 
 Receptar y efectuar llamadas telefónicas.  
 Receptar documentos para el personal de la empresa. 
 Elaborar diferentes tipos de oficios, informes, certificados y demás 
documentos que se requiera dentro su cargo. 
 Llevar el control de los trámites realizados. 
 Llevar el manejo de la caja chica, fondos rotativos de la empresa. 
 Llevar el control de las facturas emitidas a clientes. 
 Receptar la correspondencia y dar trámite en lo concerniente a la 
elaboración de las órdenes de pago. 
 Brindar atención al cliente. 
 Llevar una agenda o cronograma de actividades para informar al 
gerente sobre asuntos o compromisos que se deban atender. 
 Llevar un registro de recepción de documentos. 
 
3.2.8.3. Operario 
 
El  operario debe ser conocedor de  actividades de producción y control de  
bodega como el  almacenamiento e inspección de los productos, recepción  y 
despacho de los mismos así como manejar un registro claro de las 
existencias, experiencia mínima un año en cargos similares. 
 
 
Al igual que el vendedor, debe conocer los diversos productos que se 
manejan y las características de los mismos. 
Reporta a: 
 
 Supervisor Técnico 
 
El operario, tiene a su cargo las siguientes funciones: 
 
 Realizar los procesos de producción dirigidos por el supervisor técnico. 
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 Receptar la mercadería en las bodegas de la empresa. 
 Asegurar que la carga almacenada permanezca en buen estado.  
 Estibar y manipular la mercadería. 
 Controlar la cantidad de mercadería que se despacha de bodega. 
 Informar al gerente sobre novedades en los productos defectuosos, 
rotos, o golpeados para realizar reclamos respectivos. 
 Llevar un control de inventarios. 
 Llevar un registro del producto que es cargado en el camión para ser 
despachado. 
 Encargarse de la limpieza del área de producción al cierre de la jornada 
laboral. 
 
3.2.8.4. Vendedor 
 
Encargado del área de servicio al cliente y de venta en el local comercial, 
debe mantener un trato amable con los clientes y conocer las características y 
tipos de productos que se comercializan en la empresa. 
 
Trabaja en coordinación con la secretaria 
 
Reporta a: 
 
 Gerente 
El vendedor tiene a su cargo las siguientes funciones: 
 
 Manejar el sistema de software contable que se utilice en la empresa. 
 Revisar puntualmente los procedimientos en los que se vaya a 
participar. 
 Brindar una atención al cliente de calidad,  
 Llevar un registro de las cuentas e inventarios, así como de los clientes 
de la empresa. 
  
108 
 
 Entregar  al gerente general la información pertinente sobre las ventas 
realizadas a diario, así como la información contable necesaria, para el 
contador de la entidad. 
 
3.2.8.5. Contador 
 
El contador será subcontratado, no requiriéndose personal de planta para el 
caso. 
El contador debe responder ante: 
 
 El gerente. 
El contador de la empresa, mismo que trabaja bajo honorario y no como 
personal de planta, cumple las siguientes funciones: 
 Llevar la coordinación de las cuentas contables de la empresa  
 Elaboración de reportes contables  
 Apoyo en tareas administrativas 
 Presentar al gerente mensualmente un registro de la contabilidad de la 
empresa, inventario de mercadería, ingresos y egresos. 
 Manejara responsablemente las obligaciones tributarias y contables de 
la empresa. 
 Maneja las fechas de cobro a los clientes. 
 Realiza el control de pagos a proveedores 
 
3.2.8.6. Supervisor Técnico 
 
El supervisor técnico es el encargado de dirigir y supervisar el proceso de 
producción de los paneles solares. 
 
El supervisor responde ante: 
 Gerente 
Y tiene a su cargo 
 Operarios 
Las funciones que debe ejercer el Supervisor técnico son las siguientes: 
  
109 
 
 Dirigir la producción de los paneles solares por parte de los operarios. 
 Llevar a cabo las tareas de supervisión de calidad, para comprobar 
que no existan fallas en los paneles producidos. 
 Controlar que se mantenga un ritmo de producción estable. 
 Verificar la disponibilidad de materias primas y demás insumos 
necesarios. 
 Realizar los requerimientos de materiales y manejar el inventario de 
paneles que se mantienen en bodega. 
 
 
3.2.8.7. Instaladores 
 
El instalador es el encargado de realizar la instalación de los sistemas de 
calentamiento en el hogar de los clientes, y por ende, de solventar todos los 
problemas que puedan presentarse en esa actividad. 
El instalador responde ante: 
 Supervisor técnico 
Las funciones que debe ejercer el instalador son las siguientes: 
 Realizar la instalación de los captadores solares en el domicilio de los 
compradores.  
 Movilizar los sistemas de calentamiento a los hogares en los que se va 
a realizar la instalación. 
 Manipular y controlar con precaución los paneles. 
 Llevar un control de todos los materiales e insumos necesarios para 
realizar la instalación 
 Responsabilizarse por el vehículo de la empresa, en el cuál se 
transportarán los sistemas de calentamiento. 
 
3.3. Plan de Mercadeo 
 
El plan de mercado contiene todas las estrategias de marketing que se 
deberán aplicar para que el producto tenga éxito. 
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3.3.1. Marketing Mix 
 
Los componentes del marketing mix, o mezcla de marketing, hacen 
referencia a la configuración del producto, de su precio, de su distribución y 
de su promoción, que apuntará al segmento de mercado que busca la 
empresa. 
 
3.3.1.1. Producto 
 
Para el producto se proponen 3 estrategias generales que permitirán la 
introducción del producto al mercado, mediante estas estrategias se espera 
aumentar la participación del mismo y por ende, elevar las ventas de manera 
continua, a más de posicionar el producto por sus características únicas.  
 
 
Se desea lograr el perfeccionamiento del producto, el cual consiste en 
mejorar su calidad sustancialmente, tratando de que esto no implique la 
elevación en el costo final del producto. Esto se busca lograr considerando 
que este producto se ofrece, hasta donde se pudo investigar, por otros seis 
competidores.  
 
Las Estrategias de producto planteadas son las siguientes: 
 Mejora de la presentación. 
 Generar una identidad de marca 
 Generar un factor diferenciador 
 
3.3.1.1.1. Mejora de la presentación del producto 
 
Para la presentación del producto se deberán cumplir las siguientes normas 
el momento de su elaboración: 
 
o Todas las superficies deberán estar protegidas de rayones, y 
golpes al momento de la fabricación del panel, de igual forma 
el vidrio a utilizarse deberá ser limpiado con cuidado de no 
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dejar marcas en su superficie, cubriéndolo para su traslado con 
plástico y espuma para prevenir golpes. 
o Los paneles serán pintados de color negro mate, mientras que 
la placa interior estará pintada de color negro cromo, con esto 
se busca aumentar la absorción de calor y dar una apariencia 
mejor. 
o A los lados del panel se colocará el logotipo de la marca del 
producto. 
o En la parte inferior de las paredes laterales del panel se 
colocará el logotipo de la empresa, con los números de 
contacto. 
o El tanque deberá estar en las mejores condiciones, pintado de 
un color azul oscuro, sobre el cual está el logotipo del 
producto. 
o Todas las piezas que hayan sido soldadas deberán ser pulidas a 
fin de no dejar puntos de soldadura sueltos. 
 
3.3.1.1.2. Generar una identidad de Marca 
 
Se propone el crear una marca exclusiva para el calentador de agua en 
paneles solares en tanque, lo que permitirá a la empresa a futuro manejar 
productos con tecnologías diferentes aplicando diversas marcas, y no 
afectando así la venta de este producto.  
 
Gráfico 3.5: Logotipo Astro 
 
Elaborado: La Autora 
Fuente: Autocad 3 D 
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El logo hace referencia a la fuerza del Sol que es el factor de calentamiento 
del producto. El logotipo estará colocado en el producto de la siguiente 
forma: 
 
 
Gráfico 3.6: Panel solar Astro 
 
Elaborado: La Autora 
Fuente: Autocad 3 D 
 
3.3.1.1.3. Generar un factor de diferenciación 
 
La percepción del producto se basará en las siguientes características: 
 Beneficio básico: Producto para el calentamiento del agua doméstica. 
 Producto genérico: Producto para el calentamiento del agua a través 
de energía solar, con tanque de almacenamiento. 
 Producto esperado: Producto que provea un alto rendimiento de 
agua caliente, con un costo cero de tarifa mensual, con materiales de 
alta calidad. 
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 Producto aumentado: Se ofrecerá a los clientes el servicio de 
limpieza y mantenimiento. El primer servicio de limpieza se lo 
realizará gratis. 
 Producto potencial: Se presenta al producto como un sistema que 
aportará al ahorro al disminuir las tarifas por electricidad o gas, a la 
vez que protege al ambiente. 
 
3.3.1.2. Precio 
 
La estrategia de precio se enfocará en utilizar el alineamiento de precios, que 
se refiere a establecer un precio promedio de mercado, correspondiente con 
el que los compradores le atribuyen.  
 
 
Entre las estrategias a utilizarse dentro de precio se mencionan las 
siguientes: 
 
3.3.1.2.1. Descuentos por cantidad 
 
En el caso de grandes proyectos inmobiliarios que deseen implementar los 
sistemas de calentamiento, o distribuidores que esperan comercializar un 
alto número de unidades, se realizarán descuentos de hasta el 10% en el 
precio de venta en volúmenes grandes. 
 
3.3.1.2.2. Aplazamiento del pago 
 
Esta estrategia consiste en otorgar crédito directo a 30 días a las empresas 
distribuidoras y a las inmobiliarias, y la opción por pago a tarjeta de crédito 
con las principales tarjetas de crédito del país: 
 VISA 
 MASTERCARD 
 DINERS CLUB 
 CUOTAFACIL 
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3.3.1.3. Plaza 
 
 Las estrategias de plaza buscan efectivizar los canales de distribución 
del producto, para lo cual se proponen las siguientes: 
 
3.3.1.3.1. Aprovisionamiento 
 
El aprovisionamiento consiste en la reposición de producto a los centros de 
venta, en este caso el local comercial y las grandes distribuidoras. 
 
 
Se estima por ende, mantener en la bodega del punto de venta un stock de al 
menos 10 unidades de forma permanente, para suplir cualquier solicitud por 
parte de los distribuidores. En el local comercial se mantendrá un stock de 
10 unidades de forma continua, mismas que servirían para abastecer en el 
sector norte. 
 
3.3.1.3.2. Canal de distribución 
El Canal de distribución que trabaja la empresa, desde la salida de su 
producto de fábrica, hasta el cliente final se conforma de los siguientes 
canales: 
 
Gráfico 3.7: Canal de distribución 
 
Planta de 
producción
Local comercial
Cliente final
Distribuidor 
mayorista
Detallistas 
(Ferreterías)
 
Fuente: La Autora 
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Se tiene por ende, dos canales indirectos y un canal directo compuesto por el 
local comercial. Es claro que el precio en local puede ser menor al que 
ofrecen los distribuidores y detallistas. 
 
 
 
3.3.1.4. Promoción 
 
Dentro de las estrategias de promoción se propone utilizar la siguiente 
mezcla: 
 
Para la realización de publicidad se plantea una campaña publicitaria, misma 
que se regirá por los siguientes puntos: 
 
Los objetivos comunicacionales de la publicidad serán los siguientes: 
 
 Informar al cliente sobre el producto, sus características y beneficios. 
 Persuadir a la compra del producto a través de la apelación racional de 
obtener un importante ahorro a futuro y de ayudar a preservar el 
ambiente. 
 Aumentar el valor otorgado para el producto por parte de los clientes, 
mediante el estatus de producto innovador, ecologista y original. 
 Posicionar la marca del producto en la mente del consumidor mediante 
la apelación de una propuesta de producto efectivo, barato y verde
26
. 
 
La Estructura del mensaje publicitario se establece en los siguientes  puntos: 
 
 Argumento o idea central de la campaña: 
 
Introducción al mercado del Sistema de Calentamiento de Agua 
mediante panel solar en tanque. 
 
                                              
26
 Se dice de productos que no tienen un impacto negativo en el medio ambiente.  
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 Slogan 
 
 Agua caliente, natural y segura, SISCASOL, el calor que necesita. 
 
La campaña publicitaria será de intensidad baja, y estará destinada 
principalmente a medios BTL
27
. 
Los medios por los cuales se publicitará serán: 
 
 Publicidad impresa 
 Material Point Of Purchase. (P.O.P.) 
 Publicidad web 
 
3.3.1.4.1. Publicidad Impresa 
 
La publicidad impresa se pactará a través de revistas especializadas 
referentes a temas inmobiliarios y en publicaciones de corte familiar. Se 
estima la publicación de anuncios en las siguientes revistas: 
 
 Revista el Portal 
 Revista la familia del Diario el Comercio. 
 
El anuncio publicitario para revistas incluirá información referente a las 
características del producto. 
 
3.3.1.4.2. Publicidad P.O.P. 
 
La publicidad P.O.P. (Point of purchase) o punto de venta se compone de 
toda aquella publicidad que se produce de forma directa con el cliente, 
principalmente en el punto de venta. Este material publicitario será 
entregado a los distribuidores mayoristas y detallistas para que dispongan de 
él y al vendedor del local comercial propio de la empresa. 
 
                                              
27
 BTL o Below the line, hace referencia a toda publicidad que no se maneja a través de 
medios masivos. 
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El material publicitario P.O.P propuesto es el siguiente: 
 
 Para distribuidores y detallistas 
o Afiche Publicitario 
o Infografía 
o Trípticos informativos 
 
 Para el local comercial 
o Trípticos informativos 
o Infografías 
 
3.3.1.4.3. Publicidad Web 
 
Se propone la implementación de publicidad a través de internet en los 
siguientes medios: 
 
 Publicidad en Facebook, apuntando a ecuatorianos, permitiendo el 
Facebook hacer esta segmentación. 
 
 Sitio Web promocional sobre la empresa y el producto, en el cual se 
incluirán los contactos para la realización de pedidos. 
 
3.3.1.4.4. Publicidad en Ferias 
 
Adicionalmente se va a considerar como estrategia de promoción del 
producto la participación en al menos dos ferias anuales de construcción y 
vivienda, actividades que permitirán dar a conocer más rápidamente el 
producto en los potenciales compradores, tanto unitarios (cliente final) como 
distribuidores. 
 
3.4. Aspectos Legales 
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3.4.1. Constitución de la Empresa 
 
Para la constitución de la empresa se la registrará como Compañía Limitada, 
por las ventajas que puede ofrecer al tratarse de una empresa en nacimiento. 
En este tipo de empresa, la responsabilidad está limitada al capital aportado, 
por lo mismo, en caso de deudas, estas no se pueden responder con el capital 
de los socios. Otra ventaja es que se requieren mínimo dos socios y un 
capital de aporte de 400 dólares.  
 
3.4.1.1. Compañía de Responsabilidad Limitada28 
 
Requisitos 
 
El nombre.- En esta especie de compañías puede consistir en una razón 
social, una denominación objetiva o de fantasía. Deberá ser aprobado por la 
Secretaría General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de 
Compañías, o por la Secretaría General de la Intendencia de Compañías de 
Quito, o por el funcionario que para el efecto fuere designado en las 
intendencias de compañías de Cuenca, Ambato, Machala Portoviejo y Loja 
(Art. 92 de la Ley de Compañías y Resolución N°. SC. SG. 2008.008 (R. O. 
496 de 29 de diciembre de 2008).  
 
Las denominaciones sociales se rigen por los principios de “propiedad” y de 
“inconfundibilidad” o “peculiaridad”. (Art. 16 LC).  
 
El “principio de propiedad” consiste en que el nombre de cada compañía es 
de su dominio de o propiedad y no puede ser adoptado por ninguna otra. El 
“principio de inconfundibilidad o peculiaridad” consiste en que el nombre de 
                                              
28
 Superintendencia de Compañías. (2008). Recuperado el Febrero de 2011, de Ley de 
Compañías: 
http://www.supercias.gov.ec/Documentacion/Sector%20Societario/Marco%20Legal/instruct
ivo_soc.pdf 
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cada compañía debe ser claramente distinguido de cualquier otra sociedad 
sujeta al control y vigilancia de la Superintendencia de Compañías.  
 
De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad 
Intelectual, el titular de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u 
obtenciones vegetales que constatare que la Superintendencia de Compañías 
hubiere aprobado uno o más nombres de las sociedades bajo su control que 
incluyan signos idénticos a dichas marcas, nombres comerciales u 
obtenciones vegetales, podrá solicitar al Instituto Ecuatoriano de Propiedad 
Intelectual –IEPI-, a través de los recursos correspondientes, la suspensión 
del uso de la referida denominación o razón social para eliminar todo riesgo 
de confusión o utilización indebida del signo protegido. 
 
Solicitud de aprobación.- La presentación al Superintendente de 
Compañías o a su delegado de tres copias certificadas de la escritura de 
constitución de la compañía, a las que se adjuntará la solicitud, suscrita por 
abogado, requiriendo la aprobación del contrato constitutivo (Art. 136 de la 
Ley de Compañías). 
 
Socios 
 
Capacidad: Se requiere capacidad civil para contratar, no podrán hacerlo 
entre padres e hijos no emancipados ni entre cónyuges. Art. 99 de la ley de 
Compañías 
Números mínimo y máximo de socios: La compañía se constituirá con dos 
socios, como mínimo, según el primer inciso del Artículo 92 de la Ley de 
Compañías, reformado por el Artículo 68 de la Ley de Empresas 
Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en el Registro Oficial 
No. 196 de 26 de enero del 2006, o con un máximo de quince, y si durante 
su existencia jurídica llegare a exceder este número deberá transformarse en 
otra clase de compañía o disolverse (Art. 95 de la Ley de Compañías). 
 
Capital 
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Capital mínimo: La compañía de responsabilidad limitada se constituye con 
un capital mínimo de cuatrocientos dólares de los Estados Unidos de 
América. El capital deberá suscribirse íntegramente y pagarse al menos en el 
50% del valor nominal de cada participación. Las aportaciones pueden 
consistir en numerario  (dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles 
e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez. En cualquier caso las 
especies deben corresponder a la actividad o actividades que integren el 
objeto de la compañía. Si la aportación fuere en especie, en la escritura 
respectiva se hará constar el bien en que consista, su valor, la transferencia 
de dominio a favor de la compañía y las participaciones que correspondan a 
los socios a cambio de las especies aportadas. Estas serán avaluadas por los 
socios o por peritos por ellos designados, y los avalúos incorporados al 
contrato. Los socios responderán solidariamente frente a la compañía y con 
respecto a terceros por el valor asignado a las especies aportadas. (Artículos 
102 y 104 de la Ley de Compañías). Si como especie inmueble se aportare a 
la constitución de una compañía un piso, departamento o local sujeto al 
régimen de propiedad horizontal será necesario que se inserte en la escritura 
respectiva copia auténtica tanto de la correspondiente declaración municipal 
de propiedad horizontal cuanto del reglamento de copropiedad del inmueble 
al que perteneciese el departamento o local sometido a ese régimen. Tal 
dispone el Art. 19 de la Ley de Propiedad Horizontal (Codificación 2005-
013. R. O. 119 del 6 de octubre de 2005). Asimismo, para que pueda 
realizarse la transferencia de dominio, vía aporte, de un piso, departamento o 
local, será requisito indispensable que el respectivo propietario pruebe estar 
al día en el pago de las expensas o cuotas de administración, conservación y 
reparación, así como el seguro. Al efecto, el notario autorizante exigirá 
como documento habilitante la certificación otorgada por el administrador, 
sin la cual no podrá celebrarse ninguna escritura. Así prescribe la 
Disposición General Primera del Reglamento a la Ley de Propiedad 
Horizontal, Decreto 1229, publicado en el R. O. 270 de 6 de septiembre de 
1999, Reformado, Decreto 1759, publicado en el R. O. 396 de 23 de agosto 
de 2001 El aporte de intangibles, se fundamenta en los artículos 1 y 10 de la 
Ley de Compañías en concordancias con los artículos 1 y 2 de la Ley de 
Propiedad Intelectual y en el Artículo Primero, inciso tercero de la Decisión 
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291 de la Comisión del Acuerdo de Cartagena y Artículos 12 y 14 de la Ley 
de Promoción y Garantía de las Inversiones. En esta clase de compañías no 
es procedente establecer el capital autorizado. Y, conforme a lo dispuesto en 
el artículo 105 de la Ley de la materia, esta compañía tampoco puede 
constituirse mediante suscripción pública. 
 
Participaciones.- Comprenden los aportes del capital, son iguales, 
acumulativas e indivisibles. La compañía entregará a cada socio un 
certificado de aportación en el que consta, necesariamente, su carácter de no 
negociable y el número de las participaciones que por su aporte le 
corresponde. 
 
El objeto social: La compañía de responsabilidad limitada podrá tener como 
finalidad la realización de toda clase de actos civiles o de comercio y 
operaciones mercantiles permitida por la Ley, excepción, hecha de 
operaciones de banco, segura, capitalización de ahorro. Artículo 94 de la 
Ley de Compañías. 
 
3.4.2. Trámites de implementación de Compañía 
 
3.4.2.1. Inscripción en el Registro Mercantil29 
Requisitos 
 Tres escrituras; primera, segunda y tercera copia.  
 Tres resoluciones aprobando las escrituras. 
 Certificado de afiliación a una de las Cámaras de la producción 
del cantón en donde se encuentra el domicilio de la compañía 
según su objeto social.  
 Publicación del extracto (periódico). 
 Razones notariales que indiquen que los Notarios han tomado 
nota de las resoluciones aprobatorias al margen de las matrices 
de las escrituras respectivas. 
                                              
29
 Guía de Trámites para la Instalación y Formalización de Empresas Turísticas en el 
Distrito Metropolitano de Quito. (s.f.). Recuperado el Febrero de 2011, de Quito- Turismo: 
www.quito-turismo.gov.ec/index.php?option=com 
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 Copias de la cédula de ciudadanía y el certificado de votación de 
los comparecientes. 
 Certificado de inscripción en el Registro de la Dirección 
Financiera Tributaria del Municipio del Distrito Metropolitano 
de Quito. 
 
3.4.2.2. Registro Único de Contribuyentes30 
 
Requisitos 
 
El Registro Único de Contribuyentes (RUC) es el sistema de identificación 
por el que se asigna un número a las personas naturales y sociedades que 
realizan actividades económicas, y que generan obligaciones tributarias. En 
el RUC se registra un cúmulo de información relativa al contribuyente, entre 
la que se destaca: su identificación, sus características fundamentales, la 
dirección y ubicación de los establecimientos donde realiza su actividad 
económica, la descripción de las actividades económicas que lleva a cabo y 
las obligaciones tributarias que se derivan de aquellas. 
El RUC se puede obtener en cualquier oficina del Servicio de Rentas 
Internas, presentando los documentos suficientes que acrediten la actividad 
económica que realizará el solicitante y el tamaño que tendrá el negocio. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                              
30
Legislación Ecuador. (2007). Recuperado el Febrero de 2011, de RUC: 
http://www.campvs.org/legislacion/index.php?option=com_content&task=blogsection&id=
7&Itemid=69 
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3.4.2.3. Estructura de Constitución31 
 
Requisitos 
 
De acuerdo con el Art. 137 de la Ley de Compañías, la escritura de 
constitución deberá contener: 
 
 Nombres, apellidos y estado civil de los socios si fueren personas 
naturales, o la denominación objetiva o razón social, si fueren 
personas jurídicas y, en ambos casos la nacionalidad y el 
domicilio. 
 La denominación objetiva o la razón social de la compañía. 
 El objeto social, debidamente concretado. 
 La duración de la compañía. 
 El domicilio de la compañía. 
 El importe del capital social con la expresión del número de las 
participaciones en que estuviere dividido y el valor nominal de 
las mismas. 
 La indicación de las participaciones que cada socio suscriba y 
pague en numerario o en especie; el valor atribuido a éstas y la 
parte del capital no pagado, la forma y el plazo para integrarlo. 
 La forma en que se organizará la administración y fiscalización 
de la compañía, si se hubiere acordado el establecimiento de un 
órgano de fiscalización, y la indicación de los funcionarios que 
tengan la representación legal. 
 La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y 
el modo de convocarla y constituirla. 
                                              
31
 Superintendencia de Compañías. (2008). Recuperado el Febrero de 2011, de Ley de 
Compañías: 
http://www.supercias.gov.ec/Documentacion/Sector%20Societario/Marco%20Legal/instruct
ivo_soc.pdf 
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 Los demás pactos lícitos y condiciones especiales que los socios 
juzguen conveniente establecer, siempre que no se opongan a lo 
dispuesto en esta Ley. 
 
3.4.2.4. Ordenanzas y permisos 
 
3.4.2.4.1. Ordenanzas32 
 
Art. 3.- De la aplicación y control de las normas de aseo.- La 
Municipalidad del Distrito Metropolitano de Quito, a través de la Secretaría 
de Ambiente y las empresas encargadas de los servicios que componen la 
gestión integral de residuos sólidos, son responsables de la aplicación de las 
normas de esta ordenanza y de su observancia. 
 
 
Las Comisarías Metropolitanas de Salud y Ambiente y demás organismos 
que se creen para el efecto, aplicarán las multas y sanciones a quienes 
infrinjan las disposiciones de esta ordenanza, conforme al procedimiento 
correspondiente. 
 
Art. 7.- Componentes del sistema de manejo integral de residuos 
sólidos.- Para efectos de esta ordenanza, se consideran como componentes 
del sistema de manejo integral de residuos sólidos, los siguientes: 
 
 Barrido y limpieza de vías y áreas públicas. 
 Recolección y Transporte de Residuos Sólidos 
 Transferencia de Residuos Sólidos. 
 Reducción, Aprovechamiento y Tratamiento de Residuos 
Sólidos. 
 Disposición final de Residuos Sólidos. 
 
                                              
32
Quito Distrito Metropolitano. (2010). Recuperado el Febrero de 2011, de Proyecto de 
Ordenanza:http://www.quito.gov.ec/lotaip/cat_view/37-ordenanzas/214-proyecto-de-
ordenanza.html 
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Art. 11.- Capacitación.- Los gestores ambientales, ya sean públicos o 
privados, deberán capacitar periódicamente a su personal acerca de los 
métodos de trabajo para una adecuada operación y manejo de residuos 
sólidos. De igual manera, sin perjuicio de la responsabilidad municipal, 
deberán asumir contractualmente su obligación de informar, educar y 
concienciar a la ciudadanía sobre los objetivos de su servicio, y sobre el 
manejo de los residuos sólidos. 
 
Art. 14.- De la erradicación del trabajo infantil en el manejo de residuos 
sólidos.- Se prohíbe la permanencia, promoción e incorporación de niñas, 
niños, y adolescentes menores de dieciocho años en todo trabajo relacionado 
con residuos sólidos. 
 
Art. 16.- Obligaciones y responsabilidades.- Son obligaciones y 
responsabilidades en el aseo de la ciudad, las que se detallan a continuación: 
a) De las responsabilidades y obligaciones de los propietarios o arrendatarios 
de los inmuebles públicos y privados, propietarios de negocios, 
administradores de edificios, conjuntos residenciales, centros educativos, 
establecimientos comerciales e industriales y de los vendedores autorizados 
para trabajar en kioscos o puestos permanentes: 
 
 Mantener limpias las aceras y la calzada correspondiente a 
viviendas, locales comerciales e industriales, edificios 
terminados o en construcción, urbanizaciones, vías privadas, 
lotes y jardines, manteniendo la responsabilidad compartida. 
 Denunciar por escrito ante la Comisaría Metropolitana de Salud 
y Ambiente, si algún vecino depositó residuos fuera del frente 
correspondiente a su inmueble, fuera del contenedor autorizado o 
de cualquier otra manera inadecuada; 
 Sin menoscabo de la responsabilidad del Municipio y cuando 
exista la recolección que lo permita, deberán diferenciar y 
separar en la fuente los residuos sólidos orgánicos e inorgánicos 
y disponerlos en recipientes distintos y claramente identificados, 
según las disposiciones contenidas en esta norma; 
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 Depositar los residuos sólidos en fundas, en recipientes 
impermeables debidamente cerrados, tachos o tarros, según lo 
determine la Secretaría de Ambiente, respetando los colores que 
servirán únicamente para los siguientes residuos: 
 
o Para residuos no aprovechables, color negro 
o Para papel, cartón y plástico, color verde 
o Para residuos orgánicos, color café 
o Para vidrios, color azul 
o Para metales, color fucsia  
o Para residuos peligrosos u hospitalarios, color rojo. 
 
La diferenciación en la fuente será obligatoria siempre y cuando la 
Municipalidad pueda garantizar la recolección diferenciada; 
 
 Colocar los residuos sólidos enfundados en la acera del frente 
correspondiente a su inmueble, o en lugares apropiados y 
accesibles para la recolección por parte del personal de limpieza, 
o en los contenedores comunales autorizados si fuere el caso, o 
en cualquier otro depósito que se fije para su almacenamiento; 
 Respetar los horarios de recolección que se fijen para el efecto; 
 Retirar el recipiente, tacho o tarro una vez concluido el horario 
de recolección fijado para el efecto; 
 Para el caso de propietarios de negocios, administradores de 
edificios, conjuntos residenciales, centros educativos, 
establecimientos comerciales e industriales, entre otros, estos 
deberán disponer del número necesario de recipientes o 
contenedores impermeables para el depósito de residuos sólidos, 
de acuerdo a los colores establecidos para el efecto, en un sitio 
visible, para uso de sus clientes y de los transeúntes. Las 
especificaciones técnicas (tamaño, color, cantidad, diseño, etc.) 
serán definidas y proporcionadas por la Secretaría de Ambiente. 
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Art. 50.- Contratación directa.- Bajo el régimen de recolección especial de 
residuos sólidos o sistema de aseo contratado, los usuarios pueden contratar 
de forma directa el servicio de recolección con empresas calificadas por la 
Municipalidad para el efecto. Este servicio estará sujeto al pago de un 
derecho o tarifa a favor de la entidad prestadora del servicio. 
 
Capítulo I “De la publicidad exterior”, del Título III “De los rótulos y 
carteles” del Libro Segundo del Código Municipal, que fue anteriormente 
sustituido por la  Ordenanza Metropolitana No. 096.  
 
Publicidad Exterior Fija: La que se realiza mediante carteles o pancartas, 
letreros electrónicos, lonas, murales, paletas, pantallas, rótulos, traslúcidos, 
tótems, vallas y en general todo tipo de anuncios publicitarios que se 
implanten de manera temporal o permanente en espacios privados, públicos 
o de servicio general. 
 
Art. 197.- De las clases de contravenciones.- En concordancia con las 
obligaciones y responsabilidades señaladas en la Sección III de esta 
Ordenanza, de cuidar la limpieza y el medio ambiente de la Ciudad, se 
establecen tres clases de contravenciones con sus respectivas sanciones, que 
se especifican a continuación: 
 
Art. 198.- De las contravenciones de primera clase.- Serán reprimidos con 
una multa de 0,5 RBUM (Remuneración Básica Unificada) dólares de los 
Estados Unidos de América quienes cometan las siguientes contravenciones: 
 
 Mantener sucia y descuidada la acera y calzada del frente 
correspondiente a su domicilio negocio, empresa. 
 Colocar la basura en la vereda correspondiente, sin utilizar los 
recipientes autorizados por la Municipalidad. 
 No retirar los recipientes inmediatamente después de la 
recolección. 
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 Transportar basura o cualquier tipo de material de residuo sin las 
protecciones necesarias para evitar el derrame sobre la vía 
pública. 
 
Art. 200.- De las contravenciones de tercera clase.- Serán reprimidos con 
multa de 2 RBUM dólares de los Estados Unidos de América, quienes 
cometan las siguientes contravenciones: 
 Agredir los puntos limpios. 
 Tener botaderos de residuos sólidos a cielo abierto. 
 Impedir u obstaculizar la prestación de los servicios de aseo 
urbano en una en varias de sus diferentes etapas (barrido, 
recolección, transporte, transferencia y disposición final). 
 
 
Art. 205.- De la aplicación de multas y sanciones.- La aplicación de estas 
multas y sanciones determinadas en esta sección, serán impuestas a los 
contraventores, por el Comisario Metropolitano de Salud y Ambiente o la 
autoridad competente, quien será ente de control de aseo de la Ciudad y para 
su ejecución contará con la asistencia de la Policía Metropolitana y de ser 
necesario, con la Fuerza Pública, sin perjuicio de las acciones civiles o 
penales que podían derivarse por la violación o contravención de las normas 
establecidas en la presente Sección, observando el debido proceso y las 
garantías constitucionales. 
 
3.4.2.5. Permisos 
 
3.4.2.5.1. Patentes Municipales 
 
En la página web de la Cámara Provincial de Turismo de Pichincha, la 
patente se debe pagar en el respectivo Municipio hasta el 31 de enero de 
cada año. La base legal es la LEY  DE RÉGIMEN MUNICIPAL y 
CÓDIGO MUNICIPAL del respectivo Cantón. 
Obtener el permiso de Patente, TODOS los comerciantes e industriales que 
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operen en cada cantón, así como los que ejerzan cualquier actividad de orden 
económico
33
. 
Este permiso se obtendrá a partir el 2 de enero de cada año en la agencia 
respectiva de la Administración Zonal, existen tres clases de patentes: 
 
 Patente personas naturales.  
 Patente Jurídica nueva (empresa en constitución). 
 Patente jurídica antigua. (1.5x1000 a los activos totales 
Administración Sur).  
 
En este caso la patente que se debería tramitar es: 
 
 
 
3.4.2.5.2. Patente Jurídica Nueva 
Requisitos: 
 Escritura de constitución de la compañía original y copia. 
 Original y copia de la Resolución de la Superintendencia de 
Compañías. 
 Copias de la cédula de ciudadanía y papeleta de votación 
actualizada del representante legal. 
 Dirección donde funciona la misma. 
 
3.4.2.5.3. Publicidad Exterior 
 
 Solicitud dirigida al Alcalde Metropolitano de Quito;  
 Croquis del lugar en el que se instalará y fotografía actual del 
lugar;  
 Informe técnico favorable emitido por la EMSAT, de que el 
diseño del elemento cumple con la  normativa;  
                                              
33
 (Cámara Provincial de Turismo de Pichincha, 2007) Cámara Provincial de Turismo de 
Pichincha. (2007). Recuperado el Febrero de 2011, de SECTOR OTRAS ACTIVIDADES: 
http://www.captur.com/Docs/SectorOtrasActividades.pdf 
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 Informe técnico favorable de la Empresa Metropolitana de 
Desarrollo Urbano respecto de que la publicidad a ser instalada 
no afecta proyecto municipal alguno;  
 Informe técnico favorable de la Administración Zonal respectiva 
de que la publicidad a instalarse se ajusta al máximo de 
dimensiones permitidas por la ordenanza y cumple con la 
distancia mínima entre vallas, entre carteleras o entre vallas y 
carteleras publicitarias.  
 Informe de la Administración Zonal, de las garantías que debe 
rendir el administrado por el cumplimiento de la obligación de 
desmontar la publicidad, fenecido el término de la licencia o por 
haberse dispuesto su revocatoria;  
 Forma de pago o compensación de la regalía por el uso del 
espacio público, garantía por cumplimiento de las obligaciones 
adquiridas y seguro por daños a terceros;  
 El compromiso de mantenimiento del área de implantación y el 
área circundante en el radio de seis metros y el desmontaje de la 
publicidad y la totalidad de los elementos constitutivos del medio 
publicitario al vencimiento del plazo del permiso o de su 
revocatoria;  
 La certificación conferida por la Tesorería Municipal, de que el 
interesado no adeuda valores en concepto de multas, garantías, o 
regalías de publicidad. 
 
 
3.4.2.5.4. Permiso de Funcionamiento Cuerpo de 
Bomberos 
 
 Original y copia del RUC. 
 Originales y copias de la factura del extintor, que se colocará en 
la empresa. 
 Instalaciones eléctricas debidamente entubadas. 
 Formulario de inspección en tesorería 
  
131 
 
 Informe de Inspección (después del formulario de inspección) 
 Patente Municipal (después del formulario de inspección) 
 
3.4.2.5.5. Permiso Sanitario 
 
Para obtener este permiso se debe presentar los siguientes requisitos en la: 
 
 Categorización otorgada por el área de Control Sanitario. 
 Comprobante de pago de la Patente. 
 Certificado de Salud de los empleados. 
 Informe de control sanitario, sobre el cumplimiento de los 
requisitos para la actividad. 
 Copias de cedula de ciudadanía y papeleta de votación actual. 
 Copia de RUC vigente 
 
 
 
3.5. Aspectos Ambientales 
 
3.5.1. Impacto Ambiental 
 
Para el análisis del impacto ambiental se ha tomado como referencia la 
metodología propuesta por la Corporación Financiera Nacional para la 
valoración ambiental por actividades productivas.  
El esquema para la validación es el siguiente: 
 
VALORACIÓN PRELIMINAR  
 
1. De acuerdo a la tabla siguiente (Valoración ambiental por actividades 
productivas) adjudique el respectivo puntaje al proyecto: 
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Tabla 3.2: Valoración preliminar de impacto ambiental 
2 PUNTOS 4 PUNTOS 8 PUNTOS 12 PUNTOS 20 PUNTOS 
• Comercio en 
general 
excepto 
plaguicidas y 
sustancias 
tóxicas e 
inflamables.  
• Turismo en 
general, 
hoteles 
restaurantes 
excepto a 
aquellos a 
instalarse en 
áreas de 
importancia 
ecológica. 
 • Importancia 
(hardware u 
software). 
• Cría de 
animales.  
• Tabaco  
• Textiles excepto 
acabados textiles. 
• Fabricación de 
calzado.  
• Imprentas  
• Elaboración de 
productos 
plásticos y 
cauchos.  
• Elaboración de 
productos 
minerales no 
metálicos (yeso, 
cal, arcilla, etc.)  
• Fabricación de 
maquinaria y 
equipos.  
• Fabricación de 
aparatos 
eléctricos.  
• Accesorios para 
vehículos.  
• Reciclaje en 
general.  
• Distribución y 
transporte de gas. 
• Distribución y 
transporte de gas. 
• Depuración y 
distribución de 
agua.  
• Construcción.  
• Transporte.  
• Salud.  
• Educación. 
• Pesca.  
• Minas y 
Cantera.  
• Alimentos.  
• Aserradero y 
elaboración de 
productos de 
madera.  
• Papel y cartón. 
• Fundiciones de 
Metales (hierro, 
acero, cobre, 
etc.)  
• Fabricación de 
muebles, 
herramientas y 
productos 
metálicos. 
• Agricultura.  
• Caza.  
• Extracción de 
Maderas.  
• Acabados 
textiles.  
• Teñido de 
pieles.  
• Elaboración de 
productos 
químicos.  
• Comercio y 
embasado de 
sustancias 
tóxicas e 
inflamables.  
• Turismo en 
general, hoteles 
restaurantes a 
instalarse en 
áreas de 
importancia 
ecológica. 
• Curtiembres.  
• Extracción y 
explotación de 
minerales 
auríferos y 
otros. • 
Recubrimiento 
de piezas 
metálicas 
(galvanizado, 
cromado, 
adonizado).  
• Fabricación y 
reciclado de 
baterías.  
• Reciclado de 
sustancias 
peligrosas.  
• Cría de 
animales 
introducidos o 
exóticos. 
 
Puntaje (4) 
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CONTAMINACIÓN AL AIRE 
 
2. Señale la fuente principal de energía del proyecto. 
 
Tabla 3.3: Fuente de energía del proyecto 
 
  Calificación 
a. Electricidad  (x ) 4 
b. Gas  ( ) 8 
c. Bunker  ( ) 5 
d. Gasolina  ( ) 5 
e. Diesel  ( ) 5 
f. Madera  ( ) 5 
g. Ninguna  ( ) 0 
 
Puntaje (4) 
 
3. El ruido en el área comprendida dentro del proyecto es: 
 
 
Tabla 3.4: Nivel de ruido dentro del área del proyecto 
  
Calificación 
a. Muy alto  ( ) 8 
b. Alto  ( )  6 
c. Medio  ( ) 4 
d. Bajo  (x ) 2 
e. Ninguno  ( ) 0 
Puntaje (2) 
 
CONTAMINACIÓN DEL AGUA 
 
4. Especifique el tipo de sustancias que contienen las aguas de desecho 
(provenientes del proceso, limpieza, baños, etc.) 
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Tabla 3.5: Tipo de contaminantes de agua resultantes del 
proyecto 
  
Calificación 
a. Detergentes  (X)  5 
b. Colorantes  ( )  8 
c. Ácidos  ( )  7 
d. Lejías  ( )  6 
e. Persevantes  ( )  4 
f. Saborizantes  ( )  3 
g. Materia Orgánica  ()  4 
h. Plaguicidas  ( )  8 
i. Otros Compuestos, lubricantes, etc.  ( )  10 
j. No hay aguas desecho  ()  0 
 
 
Puntaje (5) 
5. Describa el camino de las aguas de desecho 
 
Tabla 3.6: Camino de las aguas de desecho 
  
Calificación  
a. Alcantarillado   (x )  4 
b. Calle  ( )  8 
c. Río  ( )  8 
d. Quebrada  ( )  8 
e. Tanque séptico ( ( )  4 
f. Recicladas  ( )  2 
g. No hay aguas de desecho   ( )  0 
 
Puntaje (4) 
 
DESECHOS SOLIDOS 
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6. Especifique el tipo de desechos sólidos generados 
 
Tabla 3.7: Tipo de desechos sólidos resultantes del proyecto 
  
Calificación 
a. Papel  ( ) 5 
b. Plástico  ( ) 8 
c. Textiles  ( ) 7 
d. Metales  (X) 8 
e. Desechos Orgánicos  ( ) 5 
f. No hay desechos sólidos  ( ) 0 
 
 
Puntaje (8) 
 
7. Especifique el destino de los desechos sólidos 
Tabla 3.8: Destino de los desechos sólidos resultantes del 
proyecto 
  
Calificación 
a. Recolector de basura  ( )  2 
b. Alcantarillado  ( )  6 
c. Calle  ( )  8 
d. Río  ( )  8 
e. Quebrada  ( )  8 
f. Quemados  ( )  4 
g. Enterrados  ( )  3 
h. Reciclados  (x)  1 
i. No hay desechos sólidos  ( )  0 
Puntaje (1) 
 
SALUD Y SEGURIDAD LABORAL 
 
(La pregunta 8 hace referencia a industrias agrícolas por lo que no aplica en este 
proyecto) 
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9. Especifique las medidas de protección laboral aplicadas 
Tabla 3.9: Medidas de protección laboral 
a. Ropa-mandil  (X)  
b. Guantes  (X)  
c. Mascarillas  (X)  
d. Gafas  (X)  
e. Orejeras  ( )  
f. Casco  ( )  
g. Botas  (X)  
h. Extinguidor de Incendios  (X)  
i. Exámenes Médicos  ( )  
 
 A su criterio y considerando el tipo de actividad por usted analizada califique las 
medidas de protección presente en este proyecto: 
PUNTAJE (2) 
 Muy Bueno (2 puntos) 
 Bueno (5 puntos) 
 Regular (7 puntos) 
 Mala (10 puntos) 
 
Para aquellos proyectos en los que NO se hace uso de agroquímicos, la ficha será 
calificada sobre 80 puntos (8 preguntas contestadas). Al valor obtenido se dividirá 
para 80 y se multiplicará por 100, atendiéndose el porcentaje respectivo. 
 
La tabla de resultados es la siguiente: 
 
Tabla 3.10: Preguntas valoración ambiental 
PREGUNTA PUNTAJE 
1 4 
2 4 
3 2 
4 5 
5 4 
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6 8 
7 1 
8 0 
9 2 
TOTAL 30 
 
Esta cantidad que representa la valoración total se divide para 80, y se 
multiplica para 100, obteniendo el porcentaje de impacto ambiental, en este 
caso es de 37.5%. 
 
 
Según la tabla de categorías para esta evaluación, la empresa se encontraría 
en la categoría II, Neutral al ambiente. 
 
 
Tabla 3.11: Categorías de evaluación 
CATEGORÍA  
 
PORCENTAJE  
Categoría I  Beneficioso al ambiente.  0% - 25%  
Categoría II  Neutral al ambiente.  25% - 50%  
Categoría III  
Impactos ambientales potenciales  negativos 
moderados.  50% - 75%  
Categoría IV  
Impactos ambientales potenciales  negativos 
Significativos.  75% - 100%  
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CAPÍTULO IV 
 
4. ESTUDIO FINANCIERO 
 
El estudio financiero es el tercer componente para evaluar la factibilidad de 
un proyecto. Este elemento parte de la información obtenida en los dos 
anteriores: Estudio de Mercado y Estudio Técnico. 
 
El capítulo financiero tiene por objetivo principal verificar si el proyecto es 
viable desde la óptica económica y financiera, para lo cual se basa en los 
datos previamente calculados sobre la demanda insatisfecha, el proceso de 
producción, el tamaño de la planta, los requerimientos materiales, etc. Con 
todos esos datos se estiman la inversión inicial, los valores de ingresos y 
egresos que tendría el proyecto en caso de realizarse. 
 
4.1. INVERSIONES 
 
“La inversión del proyecto comprende la adquisición de todos 
los activos fijos o tangibles, y diferidos o intangibles, necesarios 
para iniciar las funciones de la empresa.”34 
 
Como lo describe el autor citado, todo proyecto requiere de una inversión 
inicial que le permita adquirir los bienes necesarios, realizar las gestiones 
para la constitución de la empresa, y comenzar su operación; es así que 
resaltan en la inversión los siguientes elementos: 
 Inversión en activos fijos tangibles. 
 Inversión en activos intangibles. 
 Inversión en capital de trabajo.  
 
Para el caso del proyecto de fabricación y comercialización de sistemas de 
calentamiento de agua mediante panel solar en tanque, la inversión se ha 
estimado en $ 108,665.35. 
                                              
34
 VACA URBINA, Gabriel. Evaluación de proyectos, Editorial Mc Graw Hill, tercera 
edición, 2005, p, 137 
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Tabla 4.1: Inversión inicial 
 
Elaborado por: La autora 
 
4.1.1. Activo fijo 
 
El grupo de los activos fijos, conocido también como: Propiedades, planta y 
equipos, corresponde a todos los bienes que debe adquirir la futura empresa 
con el fin de realizar sus operaciones, estos bienes se clasifican en los 
siguientes grupos: 
 
 Terrenos 
 Edificios 
 Maquinaria y Equipo 
 Muebles 
 Equipos de oficina 
 Equipos de computación 
 Vehículos 
 
Para el caso propuesto, el valor total de activos fijos asciende a 77,460, y se 
divide según lo muestra el cuadro: 
 
Tabla 4.2: Total activos fijos 
 
Elaborado por: La autora 
DETALLE VALOR
ACTIVOS FIJOS 77,460.00          
GASTOS DIFERIDOS 3,400.00            
CAPITAL TRABAJO 27,805.35          
INVERSIÓN TOTAL 108,665.35     
ACTIVOS FIJOS 77,460.00        
TERRENOS 12,500.00          
EDIFICIOS 32,280.00          
MAQUINARIA Y EQUIPO 8,040.00            
MUEBLES Y ENSERES 3,210.00            
EQUIPOS DE OFICINA 200.00               
EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 2,240.00            
VEHÍCULOS 18,990.00          
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El rubro de terrenos contiene el terreno de 250 metros cuadrados que servirá 
para edificar la planta, y estará ubicado en el sector de Luluncoto, al sur de 
la ciudad de Quito: 
 
Tabla 4.3: Terrenos 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Sobre el terreno se construirá un galpón donde funcione principalmente la 
planta de producción de los sistemas de calentamiento de agua, y una 
pequeña parte será ocupada por las oficinas administrativas. Se deja un 
espacio de 50M2 como espacio libre para vehículos: 
 
Tabla 4.4: Edificaciones 
 
Elaborado por: La autora 
 
La maquinaria forma un papel importante dentro del proyecto planteado, ya 
que está formado por aquellas herramientas que permitirán realizar la 
fabricación del producto planteado, a continuación se presenta un detalle que 
incluye los equipos y herramientas necesarias para el proyecto: 
 
Tabla 4.5: Maquinaria 
 
Elaborado por: La autora 
DESCRIPCIÓN AREA (M2) unitario Valor
TERRENO EN EL SUR DE QUITO 250 50.00            12,500.00     
TOTALES: 12,500.00  
DESCRIPCIÓN AREA (M2) unitario Valor
ÁREA DE PRODUCCIÓN 128 120.00          15,360.00     
OFICINAS ADMINISTRATIVAS 32 350.00          11,200.00     
BODEGA MATERIA PRIMA 16 120.00          1,920.00       
BODEGA PRODUCTO TERMINADO 20 120.00          2,400.00       
BAÑOS 4 350.00          1,400.00       
TOTALES: 200 32,280.00  
DESCRIPCIÓN CANTIDAD unitario Valor
SOLDADORA ELÉCTRICA 1 1,400.00       1,400.00       
SOLDADORA AUTÓGENA 1 800.00          800.00          
COMPRESOR 1 400.00          400.00          
MOLADORA MARCA KLEYTON 1 360.00          360.00          
DOBLADORA DE TUBO DE .5 A 2 PULG. 1 1,080.00       1,080.00       
GUILLOTINA MANUAL PARA TOL 1 600.00          600.00          
JUEGO HERRAMIENTAS MENORES 2 800.00          1,600.00       
MESAS ACERO 2 900.00          1,800.00       
TOTALES: 8,040.00     
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Para el proyecto se han definido requerimientos de bienes como escritorios, 
sillas, sofás, estanterías, teléfonos, computadores e impresoras, cuya 
estimación se detallan en los 3 cuadros presentados a continuación: 
 
Tabla 4.6: Mobiliario 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Tabla 4.7: Equipos de oficina 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Tabla 4.8: Equipos de computación 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Por último se presenta el resumen del grupo de vehículos, donde consta una 
camioneta para trasladar los productos hacia los puntos de venta, dicho 
vehículo contará con un cajón de madera, lo que ayudará al correcto traslado 
de la mercadería: 
Tabla 4.9: Vehículos 
 
 Elaborado por: La autora 
DESCRIPCIÓN CANTIDAD unitario Valor
ESTACIÓN TRABAJO GERENTE 1 350.00          350.00          
ESCRITORIO 2 200.00          400.00          
SILLAS GIRATORIAS 3 90.00            270.00          
SILLAS VISITA 4 40.00            160.00          
SOFÁ BIPERSONAL 1 150.00          150.00          
SOFÁ TRIPERSONAL 4 180.00          720.00          
ARMARIO 1 200.00          200.00          
ARCHIVADOR 2 150.00          300.00          
ESTANTERÍAS 6 110.00          660.00          
TOTALES: 3,210.00     
DESCRIPCIÓN CANTIDAD unitario Valor
TELÉFONO 2 EXTENCIONES 1 120.00          120.00          
TELÉFONO INALAMBRICO 1 80.00            80.00            
TOTALES: 200.00        
DESCRIPCIÓN CANTIDAD unitario Valor
PORTABLE 1 800.00          800.00          
COMPUTADOR 2 600.00          1,200.00       
IMPRESORA 2 120.00          240.00          
TOTALES: 2,240.00     
DESCRIPCIÓN CANTIDAD unitario Valor
CAMIONETA MAZDA BT50, 2.2, 4*2 1 17,990.00     17,990.00     
CAJON MADERA 1 1,000.00       1,000.00       
TOTALES: 18,990.00  
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4.1.2. Activo diferido 
 
Los activos diferidos no son bienes físicos, sino que más bien corresponden a 
todos aquellos conceptos que deben pagarse con el objetivo de realizar los 
estudios previos del proyecto, y también los valores requeridos para la 
constitución de la empresa que deberá conformarse en caso de aplicarse el 
proyecto planteado. 
 
Tabla 4.10: Activos diferidos 
 
 Elaborado por: La autora 
 
En resumen se estima tener un rubro por estudios previos del proyecto, y por 
otro lado están los valores que se requieren para constituir la empresa, como 
por ejemplo: honorarios, notarías, inscripción en registro mercantil, permiso 
de bomberos, etc.; los cuales se detallan en el cuadro presentado a 
continuación: 
 
Tabla 4.11: Gastos de constitución 
 
 Elaborado por: La autora 
 
 
 
 
 RUBRO  COSTO 
 GASTOS DE CONSTITUCIÓN        1,900.00 
ESTUDIOS DEL PROYECTO 1,500.00       
TOTAL 3,400.00     
 DETALLE  COSTO 
 HONORARIOS ABOGADO           400.00 
 DEPÓSITO CONSTITUCIÓN           400.00 
 NOTARÍA             80.00 
 REGISTRO MERCANTIL           100.00 
 MUNICIPIO           120.00 
 CÁMARA COMERCIO             90.00 
 PERMISO BOMBEROS           150.00 
 DISEÑOÑ SITIO WEB           400.00 
 MENORES (COPIAS. 
MOVILIACIÓN, ETC.) 
          160.00 
 TOTAL      1,900.00 
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4.1.3. Capital de trabajo 
 
El último componente de la inversión inicial es el capital de trabajo, el cual 
se obtiene de la sumatoria de todos aquellos importes que se requieren para 
iniciar las operaciones del proyecto; es decir, que este elemento corresponde 
al efectivo que requerirá la empresa a sus inicios para pagar empleados, 
insumos, servicios básicos, etc., mientras comienza a recibir sus ingresos. 
 
 
Para el caso del proyecto de fabricación de sistemas de calentamiento de 
agua, se estimó egresos operativos anuales por un valor de $181,395.12, 
como se espera que la producción inicie inmediatamente se instale la 
empresa, se espera recibir los primeros ingresos del proyecto a partir del 
segundo mes de su funcionamiento; sin embargo con el objeto de cubrir 
cualquier imprevisto que se pueda presentar, se propone un capital de trabajo 
inicial equivalente a dos meses promedio de operación, por esto el capital 
inicial será de $27,805.35. 
 
Tabla 4.12: Capital de Trabajo 
 
 Elaborado por: La autora 
 
 RUBRO 
 VALOR 
ANUAL 
 CAPITAL DE 
TRABAJO 
 MATERIA PRIMA 72,655.84$          12,109.31$         
 MATERIALES INDIRECTOS 98.53$                 16.42$                
 MANO DE OBRA DIRECTA 17,808.96$          2,968.16$           
 MANO DE OBRA INDIRECTA 6,247.20$            1,041.20$           
 ENERGÍA ELÉCTRICA 1,320.00$            220.00$              
 AGUA POTABLE 540.00$               90.00$                
 TALENTO HUMANO 15,486.00$          2,581.00$           
 HONORARIOS CONTADOR 2,400.00$            400.00$              
 SUMINISTROS 465.96$               77.66$                
 PERSONAL VENTAS 14,254.20$          2,375.70$           
 ALQUILER LOCAL 9,600.00$            1,600.00$           
 SERVICIOS BÁSICOS ADMINSIT. 300.00$               50.00$                
 SERVICIOS BÁSICOS 1,200.00$            200.00$              
 PUBLICIDAD 17,290.00$          2,881.67$           
 COMBUSTIBLE 1,920.00$            320.00$              
 MANTENIMIENTO 2,787.90$            464.65$              
SEGUROS 2,457.50$            409.58$              
TOTAL 166,832.10$     27,805.35$      
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4.1.4. Origen de la inversión 
 
La inversión inicial que requiere el proyecto reúne todos los elementos 
presentados anteriormente, dicho valor será financiado en un 36,5% por los 
accionistas de la empresa, mientras que para el 63,5% restante se buscará 
una opción conveniente de financiamiento bancario. 
 
Tabla 4.13: Estado de fuentes y usos 
 
 Elaborado por: La autora 
 
El cuadro de fuentes y usos presentado muestra la proporción del origen de 
los fondos requeridos, así como también permite verificar que el terreno, el 
valor de los gastos diferidos y el capital de trabajo será aportado por los 
dueños de la empresa; mientras que la mayor parte de la inversión en activos 
fijos depreciables será financiada por una entidad bancaria. 
 
4.1.5. Tabla de amortización del crédito 
 
Para el cálculo de la tabla de amortización se toma en cuenta que el crédito 
será solicitado a la Corporación Financiera Nacional, entidad bancaria que 
otorga créditos para compra de activos fijos de diversos tipos de proyectos 
productivos, a una tasa anual del 11%, con pagos mensuales hasta por diez 
años, dependiendo del monto. El préstamo a obtenerse será por un período 
de 3 años. 
 
 VALOR  %   VALOR  %  
 TERRENO            12,500.00 12,500.00       100.0% 0.0%
 EDIFICIOS            32,280.00 9,684.00         30.0% 22,596.00       70.0%
 MAQUINARIA Y EQUIPO              8,040.00 -                  0.0% 8,040.00         100.0%
 MUEBLES Y ENSERES              3,210.00 -                  0.0% 3,210.00         100.0%
 EQUIPOS DE OFICINA                 200.00 -                  0.0% 200.00            100.0%
 EQUIPOS COMPUTACIÓN              2,240.00 -                  0.0% 2,240.00         100.0%
 VEHÍCULOS            18,990.00 5,697.00         30.0% 13,293.00       70.0%
 ACTIVOS DIFERIDOS              3,400.00 3,400.00         100.0% -                  0.0%
 CAPITAL DE TRABAJO                                     
( 2 MESES ) 
           27,805.35 8,341.60         30.0% 19,463.74       70.0%
 TOTAL  DE INVERSIONES       108,665.35       39,622.60 36.5%       69,042.74 63.5%
 CRÉDITO 
 DETALLE 
 RECURSOS 
 VALOR 
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Para el cálculo se estima la cuota mensual fija, mediante la siguiente 
fórmula: 
 
Fórmula 4.1: Cuota mensual fija 
            
 
(  (   )  )
 
 
 
Con estos datos se elabora la respectiva tabla de amortización, la cual 
considera una cuota mensual fija que debería pagar la futura empresa: 
Tabla 4.14: Tabla de amortización 
 
 Elaborado por: La autora 
 
 Cuota  Capital 
 Cuota 
mensual 
 Cuota Capital  Cuota Interés 
 Capital 
Reducido 
 Interés 
Acumulado 
1               69,042.74           2,260.37           1,627.48            632.89               67,415.27            632.89                
2               67,415.27           2,260.37           1,642.40            617.97               65,772.87            1,250.87             
3               65,772.87           2,260.37           1,657.45            602.92               64,115.41            1,853.78             
4               64,115.41           2,260.37           1,672.65            587.72               62,442.77            2,441.51             
5               62,442.77           2,260.37           1,687.98            572.39               60,754.79            3,013.90             
6               60,754.79           2,260.37           1,703.45            556.92               59,051.34            3,570.82             
7               59,051.34           2,260.37           1,719.07            541.30               57,332.27            4,112.12             
8               57,332.27           2,260.37           1,734.83            525.55               55,597.45            4,637.67             
9               55,597.45           2,260.37           1,750.73            509.64               53,846.72            5,147.31             
10             53,846.72           2,260.37           1,766.78            493.59               52,079.94            5,640.91             
11             52,079.94           2,260.37           1,782.97            477.40               50,296.97            6,118.31             
12             50,296.97           2,260.37           1,799.32            461.06               48,497.66            6,579.36             
13             48,497.66           2,260.37           1,815.81            444.56               46,681.85            7,023.92             
14             46,681.85           2,260.37           1,832.45            427.92               44,849.39            7,451.84             
15             44,849.39           2,260.37           1,849.25            411.12               43,000.14            7,862.96             
16             43,000.14           2,260.37           1,866.20            394.17               41,133.94            8,257.13             
17             41,133.94           2,260.37           1,883.31            377.06               39,250.63            8,634.19             
18             39,250.63           2,260.37           1,900.57            359.80               37,350.05            8,993.99             
19             37,350.05           2,260.37           1,918.00            342.38               35,432.06            9,336.36             
20             35,432.06           2,260.37           1,935.58            324.79               33,496.48            9,661.16             
21             33,496.48           2,260.37           1,953.32            307.05               31,543.16            9,968.21             
22             31,543.16           2,260.37           1,971.23            289.15               29,571.94            10,257.35           
23             29,571.94           2,260.37           1,989.29            271.08               27,582.64            10,528.43           
24             27,582.64           2,260.37           2,007.53            252.84               25,575.11            10,781.27           
25             25,575.11           2,260.37           2,025.93            234.44               23,549.18            11,015.71           
26             23,549.18           2,260.37           2,044.50            215.87               21,504.68            11,231.58           
27             21,504.68           2,260.37           2,063.24            197.13               19,441.43            11,428.70           
28             19,441.43           2,260.37           2,082.16            178.21               17,359.27            11,606.91           
29             17,359.27           2,260.37           2,101.24            159.13               15,258.03            11,766.04           
30             15,258.03           2,260.37           2,120.51            139.87               13,137.52            11,905.91           
31             13,137.52           2,260.37           2,139.94            120.43               10,997.58            12,026.33           
32             10,997.58           2,260.37           2,159.56            100.81               8,838.02              12,127.15           
33             8,838.02             2,260.37           2,179.36            81.02                 6,658.67              12,208.16           
34             6,658.67             2,260.37           2,199.33            61.04                 4,459.33              12,269.20           
35             4,459.33             2,260.37           2,219.49            40.88                 2,239.84              12,310.08           
36             2,239.84             2,260.37           2,239.84            20.53                 0.00                     12,330.61           
TOTALES 81,373.35       69,042.74       12,330.61       
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La tabla de amortización de los 36 períodos se resume anualmente en el 
siguiente cuadro: 
Tabla 4.15: resumen de la tabla de amortización 
 
 Elaborado por: La autora 
 
4.2. INGRESOS Y GASTOS 
 
A continuación se detallan los ingresos y egresos estimados del proyecto de 
fabricación y comercialización de sistemas de calentamiento de agua 
mediante panel solar con tanque, con el objetivo de establecer las 
proyecciones que posteriormente permitirán realizar la evaluación 
respectiva. 
 
4.2.1. Ingresos 
 
Para establecer los ingresos, se toma en cuenta la oferta estimada en el 
estudio técnico para el proyecto, que aproximadamente cubrirá un 0.5% de 
la demanda insatisfecha determinada en el estudio de mercado. Por lo que se 
estima que el primer año se produzcan 150 calentadores, los cuales serán 
comercializados de la siguiente manera: 
 
 El 90% se colocará directamente en el local que la empresa va a 
poner a disposición del público, a un precio unitario de $1,150 
 El restante 10% será vendido mediante los canales de distribución 
planteados, con un descuento del 15% del precio de venta directa, es 
decir a un precio de $977.50 para el primer año de operación del 
proyecto. 
 
 AÑOS  CAPITAL  INTERES  CUOTA 
1             20,545.09       6,579.36         27,124.45       
2             22,922.54       4,201.91         27,124.45       
3             25,575.11       1,549.34         27,124.45       
4             -                  -                  -                  
5             -                  -                  -                  
TOTAL 69,042.74     12,330.61     81,373.35     
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Con los datos mencionados se realiza los cálculos para obtener el ingreso 
anual del proyecto, los mismos que se muestran en la siguiente tabla: 
 
Tabla 4.16: Ingresos del proyecto 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Es importante indicar que la capacidad máxima de producción con las 
condiciones presentadas en esta investigación, alcanza 264 equipos cada 
año, por lo que existe una diferencia con la estimación realizada, lo que 
permitirá un crecimiento para los siguientes años proyectados. 
 
Es importante destacar que según lo establecido en el capítulo anterior la 
oferta del proyecto tendrá una relación de hasta el 0.7% para los primeros 5 
años de funcionamiento, respecto de la demanda insatisfecha calculada. El 
crecimiento de la producción y ventas es del 33% para el segundo año, del 
25% para el tercer año, a partir del cual se mantiene constante la cantidad. 
 
Tabla 4.17: Proyección de los ingresos 
 
 Elaborado por: La autora 
 
 
 
 PRODUCTO  AÑO 1 
 CANTIDAD 150.00              
 PVP   $        1,150.00 
 % VENTAS DIRECTAS 90%
 CANTIDAD VENTAS DIRECTAS  $           135.00 
 TOTAL VENTAS DIRECTAS      155,250.00 
 % VENTAS INDIRECTAS 10%
 CANTIDAD VENTAS INDIRECTAS  $             15.00 
 TOTAL VENTAS INDIRECTAS        14,662.50 
 TOTAL INGRESOS      169,912.50 
 PRODUCTO  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5 
 CANTIDAD 150.00              200.00              250.00            250.00              250.00              
 PVP   $        1,150.00  $        1,205.66  $      1,264.01  $        1,325.19  $        1,389.33 
 % VENTAS DIRECTAS 90% 88% 86% 84% 82%
 CANTIDAD VENTAS DIRECTAS  $           135.00  $           176.00  $         215.00  $           210.00  $           205.00 
 TOTAL VENTAS DIRECTAS      155,250.00      212,196.16    271,763.00      278,290.37      284,812.96 
 % VENTAS INDIRECTAS 10% 12% 14% 16% 18%
 CANTIDAD VENTAS INDIRECTAS  $             15.00  $             24.00  $           35.00  $             40.00  $             45.00 
 TOTAL VENTAS INDIRECTAS        14,662.50        24,595.46      37,604.41        45,056.54        53,141.93 
 TOTAL INGRESOS      169,912.50      236,791.62    309,367.41      323,346.90      337,954.89 
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4.2.2. Costos 
El primer rubro de los egresos del proyecto corresponde a los costos, los 
cuales son interpretados como los valores que debe erogarse con la finalidad 
de realizar la gestión productiva del proyecto; es decir, son todos aquellos 
valores que se relacionan directamente con la fabricación el producto, tal 
como lo muestra la siguiente tabla: 
 
Tabla 4.18: Costos de producción 
 
Elaborado por: La autora 
 
4.2.2.1. Materia prima 
La materia prima está formada por todos aquellos insumos que componen el 
producto, para el caso del proyecto se presenta el siguiente resumen: 
 
Tabla 4.19: Materia Prima 
 
Elaborado por: La autora 
 
El producto se compone del panel, del tanque y de la base. Con el objetivo 
de entender mejor la composición de la materia prima y materiales 
indirectos, el siguiente cuadro muestra los ítems principales de cada uno de 
los 3 elementos del sistema de calentamiento de agua: 
 COSTOS DE PRODUCCIÓN 
 VALOR 
MENSUAL 
 VALOR 
ANUAL 
 MATERIA PRIMA 5,619.38$     67,432.58$       
 MANO DE OBRA DIRECTA 1,484.08$     17,808.96$       
 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACIÓN 1,511.28$     18,135.40$       
TOTAL 8,614.74$  103,376.94$  
 MATERIA PRIMA 
 VALO R 
PO R 
UNIDAD 
 VALOR 
ANUAL 
 CAJA GALVANIZADO CALIBRE 18 35.00$          419.99$            
 VIDRIO TEMPLADO OPACO 531.36$        6,376.31$         
 ALUMINIO PINTADO NEGRO 265.68$        3,188.15$         
 TUBERÍA DE COBRE 1,338.75$     16,065.00$       
 TAPONES PVC 12.75$          153.00$            
 BASE DE GALVANIZADO CON AISLANTE 284.66$        3,415.88$         
 TANQUE PARA AGUA 1,402.50$     16,830.00$       
 TUBERÍA DE COBRE 510.00$        6,120.00$         
TUBOS CUADRADOS 1,238.69$     14,864.26$       
SUBTOTAL 5,619.38$  67,432.58$     
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Tabla 4.20: Materia prima 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Adicionalmente se han estimado algunos materiales conocidos como 
insumos principalmente de empaque para los productos que se fabricarán, y 
que protegerán al producto en situaciones de traslado,  los cuales se estiman 
en un valor de $2.86 por producto: 
 
 MATERIAL  CANTIDAD  UNIDAD 
 VALOR 
UNITARIO 
 SUBTOTAL 
 VALOR 
ELEMENTO 
 TIPO 
226.48             
CAJA GALVANIZADO CALIBRE 18 0.366           m2 7.50            2.75               MP
AISLANTE POLIURETANO (MEZCLA LIQUIDA) 5                  KILOS 5.60            28.00             CIF
VIDRIO TEMPLADO OPACO 2.9768         m2 14.00          41.68             MP
ALUMINIO PINTADO NEGRO 2.9768         m2 7.00            20.84             MP
TUBERÍA DE COBRE 21                m 5.00            105.00           MP
SUELDA 1                  POR PANEL 1.20            1.20               CIF
TAPONES PVC 1                  POR PANEL 1.00            1.00               MP
SILICON 1                  POR PANEL 1.10            1.10               CIF
SELLANTE 1                  POR PANEL 2.60            2.60               CIF
BASE DE GALVANIZADO CON AISLANTE 2.9768         m2 7.50            22.33             MP
150.00             
TANQUE PARA AGUA 1                  UNIDAD 110.00        110.00           MP
TUBERÍA DE COBRE 8                  m 5.00            40.00             MP
SUB TOTAL 376.48             
IMPREVISTOS 2% 7.53                  
VALOR POR CADA UNIDAD DEL PRODUCTO SIN BASE 384.01             
114.04             
TUBOS CUADRADOS 18.40           m 6.00            110.40           MP
SUELDA 1                  POR BASE 0.40            0.40               CIF
PINTURA 1.0               POR BASE 1.00            1.00               CIF
2.24                  
54.57               
TUBOS CUADRADOS 8.80             m 6.00            52.80             MP
SUELDA 0.50             POR BASE 0.40            0.20               CIF
PINTURA 0.50             POR BASE 1.00            0.50               CIF
1.07                  
115.5
34.5
VALOR ANUAL MATERIA PRIMA SISTEMAS CON BASE INCLINADA 57,524.71$       
VALOR ANUAL MATERIA PRIMA SISTEMAS CON BASE PLANA 15,131.13$       
VALOR ANUAL DE MATERIA PRIMA 72,655.84$     
PRODUCTOS AL AÑO BASE PLANA 23%
IMPREVISTOS 2%
IMPREVISTOS 2%
TANQUE
PANEL
BASE INCLINADA
BASE PLANA
PRODUCTOS AL AÑO BASE INCLINADA 77%
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Tabla 4.21 Materiales de empaque 
 
 Elaborado por: La autora 
 
4.2.2.2. Mano de obra directa 
La mano de obra directa incluye los sueldos del personal operativo del 
proyecto, y para el cálculo de los valores mensuales y anuales se ha tomado 
en cuenta todos los beneficios establecidos por el código de trabajo del 
Ecuador: como son décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo, vacaciones 
y aporte patronal al IESS: 
 
Tabla 4.22: Nómina de producción 
 
Elaborado por: La autora 
 
Tabla 4.23: Nómina de producción – a partir del segundo año 
 
Elaborado por: La autora 
 
4.2.2.3. Costos indirectos de fabricación (CIF) 
Como último componente de los costos de fabricación está el rubro de otros 
costos indirectos de fabricación, donde se incluye básicamente, materiales 
indirectos, servicios básicos como energía eléctrica y agua potable, los 
valores estimados por depreciación de bienes, mantenimiento y reparación 
de activos fijos, y también el valor de la prima de seguros de dichos bienes y 
la mano de obra indirecta. 
 MATERIALES DE EMPAQUE POR PRODUCTO Y 
POR AÑO 
 VALO R 
PO R 
UNIDAD 
 VALOR 
ANUAL 
 ETIQUETAS 0.50             17.25             
 CINTA EMBALAJE 0.30             10.35             
 STRECH FILM 0.70             24.15             
 ESPONJAS 0.50             17.25             
 CARTON 0.80             27.60             
IMPREVISTOS 2% 0.06             1.93               
SUBTOTAL 2.86            98.53            
 PRODUCCIÓN  No. 
 Sueldo 
base 
 Sueldo 
Unificado 
 10mo 
3ro 
 10mo 
4to 
 Vacaciones 
 Aporte 
IESS 
 Fondos 
de 
Reserva 
 Mensual  AÑO 1 
Operarios 4         280.00 1,120.00   93.33     88.00     46.67           136.08   -         1,484.08   17,808.96    
 PRODUCCIÓN  No. 
 Sueldo 
base 
 Sueldo 
Unificado 
 10mo 
3ro 
 10mo 
4to 
 Vacaciones 
 Aporte 
IESS 
 Fondos 
de 
Reserva 
 Mensual  AÑO 2 
Operarios 4         293.55 1,174.21   97.85     88.00     48.93           142.67   97.85     1,649.50   19,794.01    
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Tabla 4.24: Otros costos de fabricación 
 
Elaborado por: La autora 
 
Las depreciaciones han sido calculadas tomando en cuenta el método de 
línea recta, que es el más usado y permite verificar un escenario estándar. 
Así mismo se han utilizado los porcentajes anuales de depreciación 
establecidos en la Ley de Régimen Interno Tributario del país: 
 
4.2.2.3.1. Mano de obra indirecta 
La Mano de obra indirecta es aquella que no se encuentra en contacto directo 
con el proceso de fabricación de un determinado producto, en este caso, el 
supervisor técnico se convierte en mano de obra indirecta al estar encargado 
de supervisar a los operarios, quienes son los que ejercen actividades 
directas de producción: 
 
Tabla 4.25: Nómina de producción, mano de obra indirecta 
 
 
 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACIÓN 
 VALOR 
MENSUAL 
 VALOR 
ANUAL 
 AISLANTE POLIURETANO (MEZCLA LIQUIDA) 357.00         4,284.00        
 SUELDA PANEL 15.30           183.60           
 SILICON 14.03           168.30           
 SELLANTE 33.15           397.80           
 SUELDA BASE 4.51             54.16             
 PINTURA BASE 11.28           135.41           
 ETIQUETAS 0.51             17.60             
 CINTA EMBALAJE 0.31             10.56             
 STRECH FILM 0.71             24.63             
 ESPONJAS 0.51             17.60             
 CARTON 0.82             28.15             
 ENERGÍA ELÉCTRICA 110.00         1,320.00        
 AGUA POTABLE 45.00           540.00           
 DEPRECIACIONES 162.00         1,944.00        
 MANTENIMIENTO 127.53         1,530.40        
 SEGUROS 102.67         1,232.00        
 MANO DE OBRA INDIRECTA 520.60         6,247.20        
TOTAL 1,505.93    18,135.40    
 PRODUCCIÓN  No. 
 Sueldo 
base 
 Sueldo 
Unificado 
 10mo 
3ro 
 10mo 
4to 
 Vacaciones 
 Aporte 
IESS 
 Fondos 
de 
Reserva 
 Mensual  AÑO 1 
Supervisor 1         400.00 400.00      33.33     22.00     16.67           48.60     -         520.60      6,247.20      
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Tabla 4.26: Nómina de producción, mano de obra indirecta a 
partir del segundo año 
 
 
 
 
Tabla 4.27: Depreciaciones 
 
 Elaborado por: La autora 
 
El mantenimiento y reparación que van a requerir los bienes del proyecto, se 
detalla a continuación, tomando en cuenta un porcentaje anual que varía 
desde el 2% al 5%, dependiendo del tipo de bien y el uso que se espera 
darle: 
Tabla 4.28: Mantenimiento de los bienes 
 
 Elaborado por: La autora 
 PRODUCCIÓN  No. 
 Sueldo 
base 
 Sueldo 
Unificado 
 10mo 
3ro 
 10mo 
4to 
 Vacaciones 
 Aporte 
IESS 
 Fondos 
de 
Reserva 
 Mensual  AÑO 2 
Supervisor 1         419.36 419.36      34.95     22.00     17.47           50.95     34.95     579.68      6,956.15      
 PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 
 VALOR 
TOTAL 
 VIDA UTIL 
 %  DEPRE. 
ANUAL 
 VALOR 
DEPREC. 
TERRENOS 12,500.00       N/A  N/A -               
EDIFICIOS 32,280.00       20 5% 1,614.00      
MAQUINARIA Y EQUIPO 8,040.00         10 10% 804.00         
MUEBLES Y ENSERES 3,210.00         10 10% 321.00         
EQUIPOS DE OFICINA 200.00            10 10% 20.00           
EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 2,240.00         3 33.3% 746.67         
VEHÍCULOS 18,990.00       5 20% 3,798.00      
TOTAL: 77,460.00    7,303.67    
DEPRECIACIÓN POR ÁREAS
DEPRECIACIÓN PRODUCCIÓN 1,944.00      
DEPRECIACIÓN ADMINISTRACIÓN 1,233.67      
DEPRECIACIÓN VENTAS 4,126.00      
TOTAL DEPRECIACIÓN 7,303.67    
 PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 
 VALOR 
TOTAL 
 %  MANT 
 VALOR 
ANUAL 
TERRENOS 12,500.00       2% 250.00          
EDIFICIOS 32,280.00       5% 1,614.00       
MAQUINARIA Y EQUIPO 8,040.00         3% 241.20          
MUEBLES Y ENSERES 3,210.00         2% 64.20            
EQUIPOS DE OFICINA 200.00            2% 4.00              
EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 2,240.00         2% 44.80            
VEHÍCULOS 18,990.00       3% 569.70          
TOTAL: 77,460.00    2,787.90     
PRODUCCIÓN 1,530.40       
ADMINISTRACIÓN 655.80          
VENTAS 601.70          
TOTAL MANTENIMIENTO 2,787.90     
MANTENIMIENTO DE BIENES POR ÁREAS
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Por último se presenta el cuadro de cálculo de los valores por primas de 
seguros para los bienes del proyecto, con base a los porcentajes anuales del 
mercado: 
 
Tabla 4.29: Seguros 
 
 Elaborado por: La autora 
 
4.2.3. Gastos 
El segundo componente de los egresos del proyecto está constituido por los 
gastos, los cuales se pueden definir como los valores que requiere el 
proyecto para realizar tareas administrativas, de ventas y de financiamiento. 
Estos valores no están relacionados directamente con el producto a fabricar, 
sin embargo son vitales para que pueda operar la empresa que se va a 
constituir. 
 
4.2.3.1. Gastos administrativos 
Los gastos administrativos están ligados directamente con la gestión de 
manejar el negocio como tal, es decir son egresos que incluyen: talento 
humano de administración, honorarios de profesionales de apoyo, 
suministros de oficina y aseo, depreciaciones, mantenimiento y seguros de 
los bienes utilizados por la gestión mencionada, y las amortizaciones de los 
activos diferidos establecidos en la inversión inicial: 
 
SEGUROS
 ACTIVOS FIJOS 
 VALOR 
TOTAL 
 %  PRIMA 
 VALOR 
ANUAL 
EDIFICIOS 32,280.00       5% 1,614.00       
MAQUINARIA Y EQUIPO 8,040.00         2% 160.80          
MUEBLES Y ENSERES 3,210.00         2% 64.20            
EQUIPOS DE OFICINA 200.00            2% 4.00              
EQUIPOS COMPUTACIÓN 2,240.00         2% 44.80            
VEHÍCULOS 18,990.00       3% 569.70          
TOTAL: 64,960.00    2,457.50     
PRODUCCIÓN 1,232.00       
ADMINISTRACIÓN 623.80          
VENTAS 601.70          
TOTAL SEGUROS 2,457.50     
SEGUROS POR ÁREAS
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Tabla 4.30: Gastos administrativos 
 
 Elaborado por: La autora 
 
El cálculo de los sueldos del personal administrativo incluye los beneficios 
establecidos por la ley del país: 
 
Tabla 4.31: Nómina administrativa 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Tabla 4.32: Nómina administrativa, a partir del segundo año 
 
Elaborado por: La autora 
 
A continuación se presenta un cuadro que estima el valor anual por concepto 
de suministros de oficina y aseo que se requerirán en el proyecto: 
 
 GASTOS ADMINISTRATIVOS 
 VALOR 
MENSUAL 
 VALOR 
ANUAL 
 PERSONAL ADMINISTRATIVO 1,290.50      15,486.00      
 HONORARIOS CONTADOR 200.00         2,400.00        
 SERVICIOS BÁSICOS 25.00           300.00           
 SUMINISTROS 38.83           465.96           
 DEPRECIACIONES 102.81         1,233.67        
 MANTENIMIENTO 54.65           655.80           
 SEGUROS 51.98           623.80           
 AMORTIZACIONES 56.67           680.00           
TOTAL 1,820.44    21,845.23    
 ADMINISTRACIÓN  No. 
 Sueldo 
base 
 Sueldo 
Unificado 
 10mo 
3ro 
 10mo 
4to 
 Vacaciones 
 Aporte 
IESS 
 Fondos 
de 
Reserva 
 Mensual  AÑO 1 
Gerente General 1         700.00 700.00      58.33     22.00     29.17           85.05     -         894.55      10,734.60    
Secretaria 1         300.00 300.00      25.00     22.00     12.50           36.45     -         395.95      4,751.40      
TOTALES: 1,000.00 83.33    44.00    41.67          121.50 -        1,290.50 15,486.00 
 ADMINISTRACIÓN  No. 
 Suledo 
base 
 Sueldo 
Unificado 
 10mo 
3ro 
 10mo 
4to 
 Vacaciones 
 Aporte 
IESS 
 Fondos 
de 
Reserva 
 Mensual  AÑO 2 
Gerente General 1         733.88 733.88      61.16     22.00     30.58           89.17     61.16     997.94      11,975.26    
Secretaria 1         314.52 314.52      26.21     22.00     13.11           38.21     26.21     440.26      5,283.11      
TOTALES: 1,048.40 87.37    44.00    43.68          127.38 87.37    1,438.20 17,258.37 
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Tabla 4.33: Suministros 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Las amortizaciones de los gastos iniciales del proyecto, han sido calculadas 
a un período de 5 años, como se muestra en la tabla siguiente: 
 
Tabla 4.34: Amortizaciones 
 
 Elaborado por: La autora 
 
4.2.3.2. Gastos de ventas 
 
La gestión de ventas es primordial para el éxito del proyecto, ya que el 
mismo incluye la comercialización del producto a fabricar; por esto se 
estima que los gastos de ventas incluyan: Talento humano de ventas, renta 
del local donde funcionará el almacén de comercialización directa del 
producto, servicios básicos del local mencionado, publicidad, combustible 
para el vehículo y depreciaciones, mantenimiento y seguros de los bienes 
utilizados por la gestión mencionada: 
 
SUMINISTROS  UNIDADES 
 VALOR 
UNITARIO 
 VALOR 
ANUAL 
RESMAS PAPEL 6 3.50                21.00               
CAJA ESFEROS 3 2.00                6.00                 
ARCHIVADORES 5 2.50                12.50               
CORRECTORES 3 1.50                4.50                 
CINTA ADHESIVA 4 0.50                2.00                 
RESALTADORES 6 1.00                6.00                 
GOMA 3 0.60                1.80                 
CLIPS 4 0.80                3.20                 
GRAPAS 2 1.50                3.00                 
CARPETAS 20 1.20                24.00               
LÁPICES 24 0.30                7.20                 
TINTAS IMPRESIÓN 6 25.00              150.00             
MARCADORES 12 1.20                14.40               
JABÓN (3) 12 2.00                24.00               
PAPEL HIGIÉNICO (4) 12 2.00                24.00               
UTILES LIMPIEZA 12 10.00              120.00             
42.36               
TOTAL 465.96           
IMPREVISTOS 10%
 RUBRO  COSTO  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5 
 GASTOS DE CONSTITUCIÓN        1,900.00       380.00       380.00       380.00       380.00       380.00 
ESTUDIOS DEL PROYECTO 1,500.00             300.00       300.00       300.00       300.00       300.00 
TOTAL 3,400.00     680.00    680.00    680.00    680.00    680.00    
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Tabla 4.35: Gastos de ventas 
 
 Elaborado por: La autora 
 
El talento humano de la gestión de ventas, incluye 1 asistente de ventas, que 
estará a tiempo completo en el almacén de comercialización, y dos 
operadores de transporte e instalación de los sistemas de calentamiento de 
agua: 
 
Tabla 4.36: Nómina de ventas 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Tabla 4.37: Nómina de ventas,  a partir del segundo año 
 
Elaborado por: La autora 
 
Según se estableció en el estudio de mercado, la empresa requerirá tres 
rubros de publicidad: uno que se refiere a los medios impresos (revista 
Portal y La familia de El Comercio), material para el punto de venta, y 
anuncios en internet; sin embargo, con el motivo de introducir más 
rápidamente el producto en el mercado, se pretende participar en dos ferias 
por año, por lo que serían 4 rubros de publicidad como se detalla en la 
siguiente tabla: 
 GASTOS VENTAS 
 VALOR 
MENSUAL 
 VALOR 
ANUAL 
 PERSONAL VENTAS 1,187.85      14,254.20      
 ALQUILER LOCAL 800.00         9,600.00        
 SERVICIOS BÁSICOS 100.00         1,200.00        
 PUBLICIDAD 1,440.83      17,290.00      
 DEPRECIACIONES 343.83         4,126.00        
 MANTENIMIENTO 50.14           601.70           
 SEGUROS 50.14           601.70           
 COMBUSTIBLE 160.00         1,920.00        
TOTAL 4,132.80    49,593.60    
 VENTAS  No. 
 Sueldo 
base 
 Sueldo 
Unificado 
 10mo 
3ro 
 10mo 
4to 
 Vacaciones 
 Aporte 
IESS 
 Fondos 
de 
Reserva 
 Mensual  AÑO 1 
Asistente Ventas 1         300.00 300.00      25.00     22.00     12.50           36.45     -         395.95      4,751.40      
Instaladores 2         300.00 600.00      50.00     44.00     25.00           72.90     -         791.90      9,502.80      
TOTALES: 900.00     75.00    66.00    37.50          109.35 -        1,187.85 14,254.20 
 VENTAS  No. 
 Suledo 
base 
 Sueldo 
Unificado 
 10mo 
3ro 
 10mo 
4to 
 Vacaciones 
 Aporte 
IESS 
 Fondos 
de 
Reserva 
 Mensual  AÑO 2 
Asistente Ventas 1         314.52 314.52      26.21     22.00     13.11           38.21     26.21     440.26      5,283.11      
Instaladores 2         314.52 629.04      52.42     44.00     26.21           76.43     52.42     880.52      10,566.22    
TOTALES: 943.56     78.63    66.00    39.32          114.64 78.63    1,320.78 15,849.33 
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Tabla 4.38: Publicidad 
 
 Elaborado por: La autora 
 
 
4.2.3.3. Gastos financieros 
 
Los gastos financieros corresponden a los costos del financiamiento que 
tiene el proyecto; es decir, que se conforma de los intereses por el crédito 
que se debe solicitar para cubrir la inversión inicial.  
 
Tabla 4.39: Gastos financieros 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Para la realización de la proyección de los egresos totales del proyecto, es 
importante tomar en cuenta que la empresa tendrá un crecimiento de ventas 
para el año 2 (33%) y 3 (25%), y luego se mantiene constante la producción; 
es decir. Los rubros que consideran este crecimiento son todos los elementos 
del Costo de Producción, excepto la depreciación, la cual se basa en un valor 
fijo anual según el valor estimado de los bienes. 
 
 PUBLICIDAD  UNIDADES 
 VALOR 
UNITARIO 
 VALOR 
MENSUAL 
 VALOR 
ANUAL 
700.00           8,400.00      
 REVISTA EL PORTAL 1 300.00            300.00             3,600.00        
 REVISTA LA FAMILIA 2 200.00            400.00             4,800.00        
-                  450.00         
 AFICHES 20 15.00              N/A 300.00           
 TRIPTICOS 1000 0.15                N/A 150.00           
-                  7,000.00      
 STAND 2 2,500.00         N/A 5,000.00        
 GASTOS 2 1,000.00         N/A 2,000.00        
120.00           1,440.00      
 SITIO WEB 1 20.00              20.00               240.00           
 PUBLICIDAD WEB 1 100.00            100.00             1,200.00        
TOTAL 820.00           17,290.00    
 IMPRESA 
 MATERIAL PUNTO DE VENTA 
 INTERNET 
 PARTICIPACIÓN EN FERIAS (ANUAL) 
 GASTOS FINANCIEROS 
 VALOR 
MENSUAL 
 VALOR 
ANUAL 
 INTERESES CRÉDITO 548.28         6,579.36        
TOTAL 548.28       6,579.36      
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Al igual que en la proyección de los ingresos, en esta proyección se toma en 
cuenta el porcentaje de inflación del país del 4.84%. 
 
Tabla 4.40: Proyección de los egresos del proyecto 
 
Elaborado por: La autora 
 
 
4.3. COSTOS FIJOS Y VARIABLES 
 
Una vez que se han detallado todos los costos, se realiza una clasificación de 
acuerdo a su relación con el nivel de ventas del proyecto, por esto se 
presentan los costos agrupados por tipo de costo y área. 
 
 
 
 
 
 
 
 COSTO DE PRODUCCIÓN  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5 
MATERIA PRIMA           67,432.58 94,261.75         123,530.03       129,508.88       135,777.11       
MANO DE OBRA DIRECTA           17,808.96 19,794.01         20,752.04         21,756.44         22,809.45         
MANO DE OBRA INDIRECTA             6,247.20 6,956.15           7,292.82           7,645.80           8,015.85           
OTROS COSTOS FABRICACIÓN           11,888.20 16,618.12         21,778.04         22,832.10         23,937.17         
TOTAL COSTO DE VENTAS 103,376.94     137,630.03     173,352.93     181,743.22     190,539.59     
 GASTOS  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5 
GASTOS AMINISTRATIVOS 21,845.23       23,832.76       24,893.64       25,499.20       26,665.27       
 TALENTO HUMANO           15,486.00 17,258.37         18,093.67         18,969.41         19,887.53         
 HONORARIOS CONTADOR             2,400.00 2,516.16           2,637.94           2,765.62           2,899.47           
 SERVICIOS BÁSICOS                300.00 314.52              329.74              345.70              362.43              
 SUMINISTROS                465.96 488.51              512.16              536.94              562.93              
 DEPRECIACIONES             1,233.67             1,233.67             1,233.67                727.00                727.00 
 MANTENIMIENTO                655.80 687.54              720.82              755.71              792.28              
 SEGUROS                623.80 653.99              685.65              718.83              753.62              
 AMORTIZACIONES                680.00                680.00                680.00                680.00                680.00 
GASTOS VENTAS 49,593.60       52,699.46       55,050.41       57,275.16       59,859.19       
TALENTO HUMANO           14,254.20 15,849.33         16,616.44         17,420.67         18,263.83         
RENTA LOCAL             9,600.00 10,064.64         10,551.77         11,062.47         11,597.90         
SERVICIOS BÁSICOS             1,200.00 1,258.08           1,318.97           1,382.81           1,449.74           
PUBLICIDAD           17,290.00 18,126.84         19,004.17         19,923.98         20,888.30         
DEPRECIACIONES             4,126.00             4,126.00             4,126.00             3,886.00             3,886.00 
MANTENIMIENTO                601.70 630.82              661.35              693.36              726.92              
SEGUROS                601.70 630.82              661.35              693.36              726.92              
COMBUSTIBLE             1,920.00 2,012.93           2,110.35           2,212.49           2,319.58           
GASTOS FINANCIEROS 6,579.36         4,201.91         1,549.34         -                   -                   
INTERESES PRESTAMO             6,579.36             4,201.91             1,549.34                        -                          -   
 COSTOS TOTALES  PROYECTO      181,395.12      218,364.15      254,846.33      264,517.58      277,064.05 
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4.3.1. Costos variables 
 
Los costos variables son todos aquellos egresos que requiere el proyecto, y 
que están directamente relacionados con el nivel de ventas de la empresa; es 
decir, que son costos que crecen de acuerdo a la cantidad de productos 
producidos: 
Tabla 4.41: Costos variables 
 
 Elaborado por: La autora 
 
4.3.2. Costos fijos 
 
Por otro lado los costos fijos con aquellos valores que deben ser gastados 
independientemente del nivel de ventas que tenga la empresa; en otras 
palabras, son valores que se tiene que pagar sin importar la cantidad de 
ventas del proyecto. 
 
Tabla 4.42: Costos fijos 
 
 Elaborado por: La autora 
 
4.4. ESTADOS FINANCIEROS 
 
4.4.1. Balance situación inicial 
 
Para iniciar la evaluación financiera, se presenta a continuación el balance 
de situación inicial de la empresa, el cual incluye tres componentes 
principales: 
 COSTOS VARIABLES  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5 
COSTOS PRODUCCIÓN           79,320.78         110,879.87         145,308.07         152,340.98         159,714.28 
GASTOS ADMINISTRACIÓN                        -                          -                          -                          -                          -   
GASTOS VENTAS                        -                          -                          -                          -                          -   
GASTOS FINANCIEROS                        -                          -                          -                          -                          -   
TOTAL COSTOS VARIABLES 79,320.78       110,879.87     145,308.07     152,340.98     159,714.28     
 COSTOS FIJOS  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  AÑO 4  AÑO 5 
COSTOS PRODUCCIÓN           24,056.16           26,750.16           28,044.87           29,402.24           30,825.31 
GASTOS ADMINISTRACIÓN           21,845.23           23,832.76           24,893.64           25,499.20           26,665.27 
GASTOS VENTAS           49,593.60           52,699.46           55,050.41           57,275.16           59,859.19 
GASTOS FINANCIEROS             6,579.36             4,201.91             1,549.34                        -                          -   
TOTAL COSTOS FIJOS 102,074.35     107,484.28     109,538.26     112,176.60     117,349.76     
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 Activo: que registra todo lo que es de la empresa. Por ejemplo: 
activos fijos, inventarios, efectivo y sus equivalentes, activos 
diferidos. 
 Pasivo: donde constan las cuentas por pagar a terceras personas. 
Por ejemplo: cuentas por pagar, préstamos bancarios, 
obligaciones tributarias, etc. 
 Patrimonio: incluye lo aportado por los socios, es decir para el 
caso del proyecto presentado será el valor aportado por los 
socios para la inversión inicial. 
 
Tabla 4.43: Balance de situación inicial 
 
 Elaborado por: La autora 
 
4.4.2. Balance General proyectado 
El balance General proforma es una proyección a cinco años, del balance 
general, que parte del estado de situación inicial de la empresa: 
 
ACTIVOS PASIVO
Corrientes 27,805.35        A corto Plazo -                    
Efectivo 27,805.35          Proveedores -                     
Inventarios -                     
Activos Fijos 77,460.00        A largo plazo 69,042.74        
Terreno 12,500.00          Préstamo Bancario 69,042.74          
Edificios 32,280.00          
Maquinaria 8,040.00            
Mobiliario 3,210.00            
Equipos de Oficina 200.00               
Equipos Computación 2,240.00            
Vehículos 18,990.00          
PATRIMOINIO 39,622.60        
Diferidos e Intangibles 3,400.00          Capital social 39,622.60          
Estudios de Factibilidad 1,500.00            
Gastos de Constitución 1,900.00            
TOTAL ACTIVOS 108,665.35     TOTAL pasivo + PATRIMONIO 108,665.35     
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Tabla 4.44: Balance General proyectado 
 
 
4.4.3. Estado de resultados proyectado 
 
Este balance también es conocido como estado de pérdidas y ganancias, ya 
que su finalidad es comparar los ingresos contra los egresos del proyecto, y 
presentar el resultado de la operación anual. 
 
Para el caso del proyecto de fabricación y comercialización de sistemas de 
calentamiento de agua, se presenta el estado de resultados proyectado para 
los primeros 5 años de operación, donde se puede evidenciar utilidad 
positiva en todos los períodos proyectados, lo cual da una primera pauta de 
viabilidad económica del proyecto. 
 
BALANCE GENERAL 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ACTIVOS
Corrientes
CAJA BANCOS 27,805.35$             3,761.30$               18,732.52$             37,234.69$             48,779.93$             58,078.44$             
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 27,805.35$             3,761.30$               18,732.52$             37,234.69$             48,779.93$             58,078.44$             
Activos Fijos
Terreno 12,500.00$             12,500.00$             12,500.00$             12,500.00$             12,500.00$             12,500.00$             
Edificios 32,280.00$             32,280.00$             32,280.00$             32,280.00$             32,280.00$             32,280.00$             
Maquinaria 8,040.00$               8,040.00$               8,040.00$               8,040.00$               8,040.00$               8,040.00$               
Mobiliario 3,210.00$               3,210.00$               3,210.00$               3,210.00$               3,210.00$               3,210.00$               
Equipos de Oficina 200.00$                  200.00$                  200.00$                  200.00$                  200.00$                  200.00$                  
Equipos Computación 2,240.00$               2,240.00$               2,240.00$               2,240.00$               2,240.00$               2,240.00$               
Vehículos 18,990.00$             18,990.00$             18,990.00$             18,990.00$             18,990.00$             18,990.00$             
(-) Depreciación acumulada -7,303.67 $             -14,607.33 $           -21,911.00 $           -28,468.00 $           -35,024.99 $           
TOTAL ACTIVOS FIJOS 77,460.00$             70,156.33            62,852.67            55,549.00            48,992.00            42,435.01            
Diferidos e Intangibles
Estudios de Factibilidad 1,500.00$               1,500.00$               1,500.00$               1,500.00$               1,500.00$               1,500.00$               
Gastos de Constitución 1,900.00$               1,900.00$               1,900.00$               1,900.00$               1,900.00$               1,900.00$               
(-) Amortización acumulada -$                      -680.00 $                -1,360.00 $             -2,040.00 $             -2,720.00 $             -3,400.00 $             
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 3,400.00$               2,720.00$               2,040.00$               1,360.00$               680.00$                  -$                       
TOTAL ACTIVOS 108,665.35            76,637.63              83,625.19              94,143.69              98,451.93              100,513.45            
PASIVO
A largo plazo
Préstamo Bancario 69,042.74$             48,497.66$             25,575.11$             0.00$                      
15% Participación trabajadores -                         -$                       2,764.12$               8,178.16$               8,824.40$               9,133.63$               
25% Impuesto a la renta -$                      -$                       3,915.84$               11,585.73$             12,501.23$             12,939.30$             
TOTAL PASIVOS LARGO PLAZO 69,042.74            48,497.66            32,255.07            19,763.89            21,325.63            22,072.93            
TOTAL PASIVOS 69,042.74$          48,497.66$          32,255.07$          19,763.89$          21,325.63$          22,072.93$          
PATRIMOINIO
Capital social 39,622.60$            39,622.60              39,622.60              39,622.60              39,622.60              39,622.60              
10%  reserva legal -$                       
Utilidad o perdida -11,482.62 $           11,747.51$             34,757.19$             37,503.69$             38,817.91$             
TOTAL PATRIMONIO 39,622.60$          28,139.98$          51,370.12$          74,379.80$          77,126.30$          78,440.52$          
TOTAL pasivo + PATRIMONIO 108,665.35$       76,637.64            83,625.19            94,143.69            98,451.93            100,513.45          
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Tabla 4.45: Estado de resultados 
 
 Elaborado por: La autora 
 
 
4.5. INDICADORES FINANCIEROS 
 
Con el objetivo de tener una mejor referencia de la situación financiera de la 
situación estimada del proyecto, a continuación se presentan los principales 
indicadores de endeudamiento y rentabilidad. 
 
4.5.1. Indicadores de endeudamiento 
 
Los indicadores de endeudamiento permiten verificar la estructura financiera 
de la empresa, por esto se utilizarán dos indicadores: 
 
Solidez 
 
Mediante la siguiente fórmula se podrá comparar el valor del pasivo total 
frente al activo total del proyecto: 
 
 
 
 
CONCEPTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
INGRESOS 169,912.50 236,791.62 309,367.41 323,346.90 337,954.89
COSTO DE PRODUCCIÓN 103,376.94 137,630.03 173,352.93 181,743.22 190,539.59
UTILIDAD BRUTA 66,535.56 99,161.60 136,014.48 141,603.68 147,415.30
GASTOS ADMINISTRATIVOS 21,845.23 23,832.76 24,893.64 25,499.20 26,665.27
GASTOS DE VENTAS 49,593.60 52,699.46 55,050.41 57,275.16 59,859.19
UTILIDAD OPERACIONAL -4,903.26 22,629.38 56,070.42 58,829.32 60,890.85
GASTOS FINANCIEROS 6,579.36 4,201.91 1,549.34 0.00 0.00
UTILIDAD ANTES DE REPARTO -11,482.62 18,427.47 54,521.08 58,829.32 60,890.85
15% PARTICIPACIÓN TRABAJADORES 0.00 2,764.12 8,178.16 8,824.40 9,133.63
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS -11,482.62 15,663.35 46,342.92 50,004.93 51,757.22
25% IMPUESTO A LA RENTA 0.00 3,915.84 11,585.73 12,501.23 12,939.30
UTILIDAD NETA -11,482.62 11,747.51 34,757.19 37,503.69 38,817.91
  
163 
 
Fórmula 4.2: Índice de solidez 
 
  
El resultado indica que el 64% de la inversión total es de los acreedores, en 
otras palabras: de cada dólar que tiene la empresa, 64 centavos han sido 
financiados por terceras personas, lo cual es una estructura saludable, ya que 
el valor adeudado no llega a ser un máximo de dos tercios de la inversión 
total. 
 
Endeudamiento 
 
Mediante la siguiente fórmula se podrá comparar el valor del pasivo total 
frente al patrimonio del proyecto: 
 
Fórmula 4.3: Índice de endeudamiento 
 
 
Como se puede observar, el pasivo representa más de una vez al patrimonio 
(1.74 veces); es decir, el pasivo es un 74% mayor al patrimonio, en otras 
palabras: el valor aportado por los accionistas es casi la mitad del valor 
requerido para cubrir la inversión inicial, lo cual muestra una estructura 
sólida del proyecto. 
 
4.5.2. Indicadores de rentabilidad 
 
Con el objeto de verificar la rentabilidad del proyecto, a continuación se 
presentan 3 indicadores de rentabilidad: 
0.64ÍNDICE DE SOLIDEZ =
108,665.35           
69,042.74             
ÍNDICE DE SOLIDEZ
   PASIVO TOTAL   
ACTIVO TOTAL
ÍNDICE DE SOLIDEZ =
=
1.74ÍNDICE ENDEUDAMIENTO  =
39,622.60             
 ÍNDICE DE ENDEUDAMIENTO 
  PASIVO TOTAL  
PATRIMONIO
ÍNDICE ENDEUDAMIENTO  =
69,042.74             
=
  
164 
 
 
Rentabilidad sobre Ventas 
 
Este indicador permite comparar la utilidad neta obtenida para las ventas 
totales del proyecto: 
 
 
Fórmula 4.4: Índice de rentabilidad sobre ventas 
 
  
 
Como se puede verificar el proyecto inicia con un índice del 6.76% de 
pérdida para el primer año, lo que indica que por cada dólar vendido, se 
pierden 7 centavos. Esta cifra se corrige para el segundo año al obtenerse 
utilidad del 4.96%, y va aumentando paulatinamente hasta que el quinto año 
llega a ser más del 11,49%, es decir una utilidad de 11 centavos por cada 
dólar vendido. La rentabilidad registra un alza en porcentaje, y también en 
valor. 
 
Rentabilidad Patrimonial 
 
El indicador permitirá comparar la utilidad neta con el patrimonio: 
 
Fórmula 4.5: Índice de rentabilidad patrimonial 
 
  
-6.76%
=
 RENTABILIDAD SOBRE 
VENTAS 
UTILIDAD NETA
VENTAS
RENT. VENTAS AÑO 1  =
(11,482.62)            
169,912.50           
RENT. VENTAS AÑO 1  =
-28.98%RENT. PATRIMONIO AÑO 1  =
RENT. PATRIMONIO AÑO 1  =
(11,482.62)            
39,622.60             
 RENTABILIDAD 
PATRIMONIAL 
=
UTILIDAD NETA
PATRIMONIO
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El resultado obtenido es alentador, ya que muestra una pérdida del 28.98% 
respecto del patrimonio, es decir que por cada dólar que han aportado los 
accionistas, para el primer año se obtendrá 29 centavos de pérdida, lo cual es 
desalentador; sin embargo el segundo año del proyecto se proyecta una 
utilidad del 29.65%, la cual se incrementa sostenidamente, y llega a ser el 
97.97% para el quinto año del proyecto. 
 
Cobertura de la deuda 
 
La cobertura permite relacionar la utilidad operacional con los gastos 
financieros del proyecto: 
 
Fórmula 4.6: Índice de cobertura de la deuda 
 
  
Como se aprecia, el proyecto no genera utilidad el primer año para cubrir los 
gastos financieros. Para el segundo año este indicador es del 5.39%, lo que 
indica que se podría cubrir casi 5 veces el valor de los intereses que debe 
pagar el segundo año; y el valor sigue creciendo para el tercer año que la 
empresa mantendría el financiamiento. 
 
4.6. PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
El punto de equilibrio es un indicador que permite verificar el nivel de 
ingresos al cual se cubren todos los egresos del proyecto, es decir el nivel de 
ventas al cual se pagan todos los costos y gastos del proyecto, para esto se 
utiliza las siguientes fórmulas que permiten calcular el punto de equilibrio en 
cantidad y en valor: 
 
 
-0.75
 ÍNDICE DE COBERTURA DE 
LA DEUDA 
=
UTILIDAD OPERACIONAL
GASTOS FINANCIEROS
COBERTURA DEUDA AÑO 1  =
(4,903.26)              
6,579.36               
COBERTURA DEUDA AÑO 1  =
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Fórmula 4.7: Punto de equilibrio 
 
 
Los resultados permiten interpretar que para el primer año, se debería tener 
ventas de 169 unidades del producto para que los ingresos y los egresos sean 
iguales a un valor de $ 191,449.14. 
 
El siguiente gráfico permite verificar el punto de equilibrio que es cuando se 
unen la línea de ventas (verde), con la línea de costos totales (celeste). 
 
Gráfico 4.1: Punto de equilibrio 
 
 Elaborado por: La autora 
 
1132.75 - 528.81
PE (Q) = 169.01            
1   _
1   _
PE ($) = 191,449.14     
PE (Q) =
COSTO FIJO
PRECIO - COSTO VARIABLE UNITARIO
PE (Q) =
102,074.35                                
1,132.75                                     
PE ($) =
COSTO FIJO
COSTO VARIABLE UNIT
INGRESOS
PE ($) =
102,074.35                                
528.81                                        
Ventas
Punto de Equilibrio
Costo Total
188,927.95     
0 174
INGRESOS Y COSTOS
Costo Variable
   Costo Fijo
UNIDADES 
VENDIDAS
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Para cada año el punto de equilibrio es diferente, ya que los costos del 
proyecto varían: por ejemplo los costos financieros que corresponden a los 
gastos que paga anualmente el proyecto por concepto de intereses del 
préstamo requerido para la inversión inicial; pero también existen valores 
que crecen como por ejemplo los costos de producción que sufren 
incremento debido al crecimiento de producción así como también al 
porcentaje de inflación utilizado. 
 
 
La siguiente tabla muestra el punto de equilibrio tanto en cantidad como en 
valor para cada uno de los 5 períodos proyectados: 
 
Tabla 4.46: Proyección del punto de equilibrio 
 
 Elaborado por: La autora 
 
 
4.7. FLUJO DE CAJA 
 
El flujo de caja o efectivo es un estado muy importante para la realización de 
la evaluación financiera, ya que toma en cuenta los ingresos y egresos de 
efectivo que tendrá el proyecto, por esto se descartan las depreciaciones y 
amortizaciones, las cuales no representan salidas de dinero en cada período. 
Así mismo en este estado se toma en cuenta el valor de salvamento o 
residual de los activos fijos del proyecto, el cual corresponde al valor en 
libros que registrarían los bienes al quinto año de operación. 
 
 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Costo Fijo 102,074.35 107,484.28 109,538.26 112,176.60 117,349.76
Costo Variable Unitario 528.81           554.40          581.23           609.36           638.86           
Precio de venta unitario 1,132.75        1,183.96       1,237.47        1,293.39        1,351.82        
P. EQUILIBRIO EN VALOR 191,449.14 202,136.63 206,556.77 212,109.35 222,502.19
P. EQUILIBRIO UNIDADES 169              171              167              164              165              
 DESCRIPCION 
PUNTO DE EQUILIBRIO PROYECTADO
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Como egreso de dinero, es importante mencionar a las cuotas de capital del 
crédito obtenido para el financiamiento inicial, las cuales representan 
egresos de dinero durante los primeros 3 años. 
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Tabla 4.47: Flujo de caja 
 
 Elaborado por: La autora 
 
CUENTAS Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
UTILIDAD NETA -11,482.62 11,747.51 34,757.19 37,503.69 38,817.91
DEPRECIACIONES 7,303.67 7,303.67 7,303.67 6,557.00 6,557.00
AMORTIZACIONES 680.00 680.00 680.00 680.00 680.00
VALOR RESIDUAL 42,435.00
INVERSIONES 80,860.00
FINANCIAMIENTO 69,042.74
CAPITAL DE TRABAJO 27,805.35
AMORTIZACIÓN DEUDA 20,545.09         22,922.54         25,575.11         -                   -                   
FLUJO NETO DE CAJA (39,622.60)     (24,044.05)     (3,191.36)       17,165.74      44,740.69      88,489.91      
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CAPÍTULO V 
 
5. EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
La evaluación financiera tiene un enfoque desde el punto de vista del 
inversionista, es decir de los socios o accionistas que invertirán el dinero en 
el proyecto. Esta evaluación permitirá comprobar a través del cálculo de 
ciertos indicadores cuan rentable es el proyecto propuesto para la creación 
de la empresa productora y comercializadora de sistemas de calentamiento 
de agua mediante panel solar de tanque, además del tiempo en que se 
recuperaría dicha inversión. 
 
5.1. TASA DE DESCUENTO 
 
Para iniciar el análisis, se requiere calcular la tasa de descuento o de 
oportunidad del inversionista, la cual representa la tasa mínima que el 
inversionista esperaría ganar por la inversión que realizará en este proyecto. 
 
Para calcular la tasa se procederá a utilizar la siguiente fórmula: 
 
Fórmula 5.1: Tasa de descuento 
 
Donde: 
 
Con lo que se obtiene el siguiente resultado: 
 
 
 
i = (T.P * %R.P) + T.A * (1-t) * %P + Riesgo + Inflación
T.P   = tasa pasiva             = 4.58%
R.P  = recursos propios     = 36.52%
T.A   = tasa activa             = 8.37%
t       = tasa impuestos      = 36.25%
P     = préstamo               = 63.48%
R     = riesgo                    = 4.00%
I      = inflación                 = 4.84%
i = 13.90%
i = (0.046 * %0.37) + 0.084 * (1-0.36) * 0.63 + 0.04 + 0.05
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5.2. ANÁLISIS DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN) 
 
El VAN es uno de los indicadores más utilizados para verificar la 
factibilidad financiera de los proyectos, ya que compara la inversión inicial 
versus los flujos netos a recibir a descontados a valor actual, utilizando para 
esto la tasa de descuento calculada. 
 
La fórmula del VAN es: 
 
Fórmula 5.2: VAN 
 
Donde: 
FNC = Flujos netos de caja 
i = tasa de interés calculada 
Io = Inversión inicial 
n = tiempo (período en años) 
La siguiente tabla muestra el cálculo del VAN: 
Tabla 5.1: VAN 
 
 Elaborado por: La autora 
 
En el caso planteado, el proyecto es viable, ya que se obtiene un VAN = 
$21,168.01 positivo; ya que el concepto de este indicador da por viable un 
proyecto, siempre y cuando el valor calculado del VAN sea mayor a 1, 
porque se entiende que se obtendrá beneficios adicionales a la inversión 
realizada. 
 
 
 
VAN =  S (FNC/(1+i)
n
) - I
AÑOS FNC (1+i)n FNC/(1+i)n
0 -39,622.60 -39,622.60
1 -24,044.05 1.14 -21,109.74
2 -3,191.36 1.30 -2,459.95
3 17,165.74 1.48 11,616.85
4 44,740.69 1.68 26,582.99
5 88,489.91 1.92 46,160.46
SUMAN 123,160.94 21,168.01
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5.3. ANÁLISIS DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 
 
La tasa interna de retorno o rendimiento, demuestra la rentabilidad que 
obtendrá el inversionista por llevar a cabo el proyecto. La TIR calculada se 
compara con la tasa de descuento calculada, y si es mayor que la tasa de 
interés o costo de oportunidad, es conveniente realizar la inversión, pero si 
ocurriría lo contrario se deberá rechazar el proyecto. 
 
La fórmula de interpolación para calcular el TIR es la siguiente: 
 
Fórmula 5.3: TIR 
 
Donde: 
T_m = Tasa menor al azar con la cual se obtenga un VAN positivo 
T_M = Tasa mayor al azar con la cual se obtenga un VAN negativo 
VAN_m = VAN con tasa menor 
VAN_M = VAN con tasa mayor 
 
Tabla 5.2: TIR 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Remplazando los datos de la tabla en la fórmula de la interpolación, se 
obtiene un TIR de 22.15%, el cual resulta ser mayor que la tasa de descuento 
calculada, por lo que se verifica la viabilidad del proyecto según este 
segundo indicador. 
 
 
(((TM - Tm) * VAN_m)/(VAN_m - VAN_M)) + Tm
VAN CON Tm VAN CON TM
17% 20%
0 -39,622.60 -39,622.60 -39,622.60
1 -24,044.05 -20,550.47 -20,036.71
2 -3,191.36 -2,331.33 -2,216.22
3 17,165.74 10,717.79 9,933.88
4 44,740.69 23,875.87 21,576.34
5 88,489.91 40,361.24 35,562.11
12,450.49 5,196.79SUMAN:
FNCAÑOS
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5.4. ANÁLISIS DEL PERÍODO DE RECUPERACIÓN DE LA 
INVERSIÓN 
Este criterio de evaluación permite conocer cuando se habrá recuperado la 
inversión del proyecto. 
 
Para esto se calcularán los siguientes términos: 
FNC = Flujo neto de caja 
FNCA = Flujo neto de caja actualizado 
FNCAA = Flujo neto de caja actualizado acumulado 
 
 
Tabla 5.3: PRI 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Según la tabla presentada, al quinto año del proyecto se obtiene un flujo de 
caja actualizado acumulado positivo, por lo que se establece que la 
recuperación de la inversión será en ese año. 
 
5.5. ANÁLISIS COSTO BENEFICIO 
 
Este es un indicador que compara los ingresos y egresos del proyecto a valor 
actual neto; es decir, calcula el valor actual de los ingresos y lo relaciona al 
valor actual de los egresos, utilizando la siguiente fórmula: 
 
 
 
 
 
 
 AÑO  FNC  FNCA  FNCAA 
0 (39,622.60)               (39,622.60)               (39,622.60)               
1 (24,044.05)               (21,109.74)               (60,732.34)               
2 (3,191.36)                 (2,459.95)                 (63,192.30)               
3 17,165.74                11,616.85                (51,575.44)               
4 44,740.69                26,582.99                (24,992.45)               
5 88,489.91                46,160.46                21,168.01                
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Fórmula 5.4: Costo beneficio 
 
 
 
Tabla 5.4: Beneficio - costo 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Se puede ver claramente que los ingresos representan un 13% más que los 
ingresos, lo que equivale a decir que por cada dólar invertido existirá una 
ganancia de 13 centavos. 
 
5.6. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
 
El proyecto podría tener variaciones en los resultados planteados, debido a 
las condiciones cambiantes del país, las mismas que podrían afectar a los 
costos del proyecto, o también causar variación en las ventas. 
 
Por esto se realiza un análisis de sensibilidad en el que se toman en cuenta 
dos escenarios: uno de variación de los costos de producción, y el segundo 
de variación a los niveles de ventas del proyecto. Para ambos casos se 
asumirá un 5% de variación positiva y negativa. 
 
 AÑOS  BENEFICIOS  COSTOS 
 
COEFICIENTE 
(1+i)^n 
 BENEFICIOS A 
VALOR ACTUAL 
 COSTOS A 
VALOR ACTUAL 
0 100.00% -                              -                           
1 169,912.50        181,395.12     113.90% 149,176.57                 159,257.87              
2 236,791.62        218,364.15     129.73% 182,522.71                 168,318.52              
3 309,367.41        254,846.33     147.77% 209,363.23                 172,466.29              
4 323,346.90        264,517.58     168.31% 192,118.79                 157,164.94              
5 337,954.89        277,064.05     191.70% 176,293.03                 144,529.53              
909,474.33              801,737.15           
1.13RELACIÓN BENEFICIO / COSTO:
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Tabla 5.5: Análisis de sensibilidad 
 
 Elaborado por: La autora 
 
Al respecto del cuadro se pueden comentar los siguientes puntos 
 
Variación en los Costos de Producción 
 Al incrementar el 5% en los costos de producción, es decir en la 
mano de obra directa, en la materia prima y en los otros costos de 
fabricación, la evaluación del proyecto presenta una baja en sus 
indicadores: el VAN decrece a 5,230.40, es decir, proporcionalmente 
en un -75.3%, el TIR disminuye de 22.15% a 15.88%, 
proporcionalmente un decrecimiento del -28.3% y la utilidad al 
quinto año sería inferior en casi un -13.1% al escenario propuesto. 
 En el supuesto de que los costos de producción disminuyan, los 
resultados para el proyecto serían positivos; los indicadores muestran 
las mismas variaciones pero en sentido positivo en proporciones 
similares. 
 
Variación en las Ventas: 
 En el caso de que las ventas sufrirían un incremento del 5%, los 
resultados para el proyecto tendrían un incremento importante según 
lo muestran las variaciones de los indicadores de evaluación 
financiera respecto a la situación proyectada: el VAN crece a 
50,585.99, es decir un 139%, el TIR lo hace en un 34.5% (crece a 
29.79%) y la utilidad para el quinto año crece en un 27.8%. 
 En el caso contrario, es decir, si los ventas bajarían, los resultados se 
verían afectados en menor proporción que el escenario anterior, como 
 FACTORES  VAN  TIR  TMAR  PRI  B / C 
 Utilidad al 
Quinto año 
 SITUACIÓN ACTUAL 21,168.01 22.15% 13.90% Quinto año 1.13 38,817.91
 INCREMENTO 5% 5,230.40 15.88% 13.90% Quinto año 1.10 33,727.02
 DECREMENTO 5% 37,105.62 26.94% 13.90% Quinto año 1.17 43,908.81
 INCREMENTO 5% 50,585.99 29.79% 13.90% Quinto año 1.19 49,607.36
 DECREMENTO 5% -6,662.34 9.61% 13.90% Quinto año 1.08 28,042.64
 ESCENARIO PROYECTADO 
 VARIACIÓN DE LOS COSTOS DE PRODUCCIÓN 
 VARIACIÓN EN EL PORCENTAJE DE VENTAS 
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lo muestran las variaciones de los indicadores respecto de la situación 
proyectada: el VAN decrece en un -131.5% (baja a -6,662.34), el TIR 
lo hace en -56.6% (baja a 9.61%), y la utilidad para el quinto año 
sería inferior en casi un -27.8%. 
 
Es importante resaltar que en el análisis presentado hay una mayor 
incidencia en el caso de la variación de las ventas, ya que se afectan los 
ingresos totales del proyecto; en cambio cuando se afectó a los costos de 
producción las variaciones de los índices fueron de casi la mitad, debido a 
que se afectaron parcialmente los egresos del proyecto. 
 
 
 Así mismo se puede resaltar que en los casos de baja de la utilidad, la 
recuperación de la inversión ya no sería al quinto año del proyecto, pero 
cuando se proponen escenarios de mejores ingresos o gastos menores el PRI 
se mantiene al quinto año. Debido a que los índices del escenario proyectado 
no son muy altos, en los casos de menor utilidad (cuando suben los costos o 
bajan las ventas), el proyecto ya no sería viable, debido a resultados 
negativos. 
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CAPÍTULO VI 
 
6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
6.1. CONCLUSIONES 
 
 Los sistemas de calentamiento en paneles solares en Tanque son una 
alternativa nueva frente a los actuales sistemas eléctricos o a gas, por 
lo mismo, representan una oportunidad de negocio al considerar que, 
si bien requieren una fuerte inversión, luego producen un ahorro 
considerable. 
 
 Las tendencias sociales y culturales apuntan a la protección del 
ambiente, por lo mismo, los sistemas de calentamiento por paneles 
solares en tanque promueven esta ideología acoplándose de mejor 
manera a las necesidades del mercado. 
 
 La investigación de mercado permitió conocer que existe una oferta 
reducida por parte de empresas que comercializan diversos productos, 
y por lo mismo, no especializándose en este único producto, esto ha 
permitido que se considera la creación de una empresa especializada 
en estos sistemas de calentamiento. 
 
 Resumiendo los datos obtenidos a los largo del proyecto, existe una 
demanda insatisfecha que permite la cabida para la creación de una 
empresa que fabrique y comercialice calentadores de agua mediante 
paneles solares de tanque, y debido a sus requerimientos iniciales 
necesita una inversión de $108,665.35, de la cual el 36.5% sería 
financiada por los socios accionistas y el 63.5% se cubrirá mediante 
un crédito bancario. 
 
 De acuerdo a los ingresos y egresos estimados, la operación del 
proyecto tendría utilidades en cada uno de los 5 períodos proyectados, 
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y muestra unos indicadores de evaluación financiera positivos: VAN 
= $21,168.01, TIR de 22.15% y período de recuperación de la 
inversión al quinto año, por lo cual se valida su factibilidad 
económica y financiera. Ante todo se debe considerar que se llevó a 
cabo los análisis con un enfoque bastante conservador. 
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6.2. RECOMENDACIONES 
 
 Se recomienda a futuro el expandir la línea de productos a fin de 
abarcar mercados diversos, como aquellos compuestos por población 
de niveles socioeconómicos bajos, siendo una oportunidad de 
devolver a la sociedad la aceptación que el producto pueda tener a 
futuro. 
 
 Es imprescindible la innovación tecnológica constante en base a la 
investigación y experimentación para lograr una eficiencia mayor en 
el sistema de calentamiento, y por lo mismo, constituyendo una fuerte 
ventaja ante la competencia. 
 
 Se recomienda el establecer alianzas estratégicas con sectores 
interesados en la protección al medio ambiente a fin de promover los 
sistemas de calentamiento mediante paneles solares, de igual forma, 
considerar alianzas con empresas constructoras a fin de ofertar el 
producto en sus proyectos de vivienda. 
 
 Con la finalidad de que se obtengan al menos los resultados 
planteados, se sugiere realizar la planificación financiera necesaria 
para obtener el financiamiento con condiciones convenientes, vigilar 
los ingresos del proyecto y mantener una política de gastos austera, 
para guardar la relación de utilidad presentada. 
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ANEXOS 
 
Anexo 1: Detalle del costo de terreno y metro de construcción. (Copia 
del correo electrónico enviado por el Ing. Asesor) 
 
Para esto se solicitó información a un ingeniero Civil, mismo que pudo dar 
fe de la veracidad de estos datos: 
 
 
Buenas tardes Alejandra, sabe que el costo es muy variable, 
dependiendo del sector, le puedo dar de los siguientes para que 
tenga una idea: 
 
 
Sector Costo promedio por metro cuadrado 
Gauamani 35 dólares 
Luluncoto  50 dólares 
La Ecuatoriana 20 dólares 
Calderón 100 dólares 
 
El costo de la construcción depende de los acabados, si hablamos de 
buenos acabados para el área de oficinas estaría en 350 dólares el 
metro cuadrado de forma aproximada. Para áreas de talleres el costo 
es mas bajo, en promedio 120 dólares por metro cuadrado, igual con 
acabados buenos. 
 
Saludos 
 
Hugo Naranjo V. 
Ing. Civil  
RUC 1705289609001 
Cel. 098795 775 
 
 
From: alejaparedes@hotmail.es 
To: <Ing. Hugo Naranjo> hoenv@yahoo.com@hotmail.com 
Subject: Información 
Date: Mon, 14 Nov 2011 09:02:20 -0500 
Buenas Tardes Ing. Naranjo, encarecidamente, con la experiencia y 
conocimiento en el campo de la Ingeniería Civil y la construcción 
que usted tiene, le pido que me ayude con la siguiente información: 
 
El costo del metro cuadrado por terreno al sur de la ciudad y el 
costo de construcción para oficinas y para taller. 
 
Muchas Gracias 
 
Alejandra Paredes 
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Anexo 2: Información obtenida por parte de varias inmobiliarias 
visitadas. 
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Anexo 3: Cotización del producto que ofrece el competidor BOSCH 
(Importador) 
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Anexo 4: Publicidad del producto que ofrece el competidor la casa del 
calefón (Importador) 
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Anexo 5: Cotización de Máquinas y Herramientas. 
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